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OZET

TUKETICILER YAPAY ZEKAYA SATIN ALMA KARAR VERME YETKIiSi
VERIR Mi? :

NITEL BiR CALISMA
GoOkhan Kan
Isletme Anabilim Dali Pazarlama Bilim Dali
Anadolu Universitesi Sosyal Bilimler Enstitlisti, Temmuz, 2022
Danisman: Dr. Ogr. Uyesi Dilsad TEKIN

Yapay zeka ile baglantili teknolojiler hizla gelismekte ve yayginlasmaktadir.
Pazarlama alan1 da bu gelismelerden dogal olarak etkilenmektedir. Tiiketicilerin aligveris
yontemleri farklilagmakta ve tiiketiciler de saskinlik yaratacak bir hizla bu degisimlere
ayak uydurmaktadirlar. Yeni gelistiren teknolojilerden biri de otonom aligveris
sistemleridir. Igindeki iiriinleri gozlemleyebilen beyaz esyalar hali hazirda giinliik
hayatimizda kullanilmaktadir. Sonraki adim ise i¢indeki tiriinleri gézlemledikten sonra
kendi siparisini veren, satici sistemlerle entegre makinelerdir. Giiniimiizde de farkli
amaglarla kullanilan, fiyat ve friin karsilagtiran yapay zekalarin, tiiketicilerin
davraniglarini takip edip yorumlayan yapay zekalarin ve gelismis sensor teknolojisinin
beraber kullanimi ile gelismis otonom aligveris sistemlerinin insan hayatina girmesi
oldukca mumkun gorinmektedir. Arastirmamizda, bu gelmekte olan teknolojiye karsi
tiiketicilerin yaklasimlar1 ve tuketicilerin satin alma kararlarin1 yapay zekaya birakip

birakmayacagi arastirilmistir.

Aragtirilan konunun yeni bir konu olmasi nedeniyle daha saglikli sonuglar elde
etmek icin yar1 yapilandirilmis derinlemesine goriisme teknigi ile veriler toplanmistir.
Yapilan goriismeler sonucunda, tiiketicilerin yaklasimlarmin bir denge i¢inde oldugu
gorillmistiir. Aragtirmamizin sorusuna “evet” cevabi verdirecek yapay zekaya given,
hayati kolaylastirma Ve keyif vermeyen alisverisler temalari ile “hayir” cevabi verdirecek
yapay zek&dan korku, surece dahil olma istegi ve insan dogas: temalarma ulasiimistir.
Goriismelerde goriilen denge, arastirma sonuclarina da yansimis ve terazi metaforu ile
aciklanmistir. Terazinin her iki tarafinda yer alan, arastirma sonucu ¢izilen ¢ergevelerin

agirhigi kisiden kisiye gore degismekte ve sonucu degistirmektedir.

Anahtar kelimeler: Tiiketici davraniglari, Otonom aligveris sistemleri, Yapay zeka,

Satin alma karar verme, Otomatik karar verme



ABSTRACT
DO CONSUMERS GIVE Al THE POWER TO MAKE BUYING DECISIONS? :
A QUALITATIVE STUDY
Gokhan Kan
Department of Business
Anadolu University, Graduate School of Social Sciences, July, 2022
Supervisor: Asst. Prof. Dilsad TEKIN

Technologies associated with artificial intelligence are rapidly developing and
becoming widespread. The marketing field is naturally affected by these developments.
The shopping methods of the consumers are changing and the consumers are keeping up
with these changes at an astonishing speed. One of the emerging technologies is
autonomous shopping systems. White goods that can observe the products inside are
already used in our daily life. The next step is machines integrated with vendor systems,
which place their own orders after observing the products inside. It seems quite possible
for advanced autonomous shopping systems to enter human life with the combined use
of artificial intelligence, which is used for different purposes, comparing prices and
products, artificial intelligence that monitors and interprets consumers' behavior, and
advanced sensor technology. In our research, consumers' approaches to this emerging
technology and whether consumers will leave their decisions to artificial intelligence have
been investigated. Data were collected by semi-structured in-depth interview technique
in order to obtain more reliable results. As a result of the interviews, themes were found
that would make the answer to the research question "yes™ and "no". Trust in artificial
intelligence, facilitating life, unpleasant shopping, fear of artificial intelligence, the
desire to be involved in the process and human nature. The balance seen in the interviews
was also reflected in the research results and was explained with the metaphor of scales.
The weight of the frameworks drawn as a result of the research on each sides of the scale

varies from person to person and changes the result.

Keywords: Consumer behavior, Autonomous shopping systems, Atrtificial

intelligence, Puchasing decision making, Automed decision making
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TESEKKUR

Bu calismanin Tiirkiye i¢in Oncii bir calisma olarak, otonom aligveris sistemleri
ve tiiketiciler arasindaki iliskiyi aciklayip literatiire katki saglamasi diisiiniilmektedir.
Ilerleyen yillarda bahsedilen teknoloji yayginlastiginda yapilacak olan yeni ¢alismalarla

kiyaslama yapilarak, tiiketici diigiincelerinin degisimi de gozlenebilecektir.

Bu tez calismasmin konusunun belirlenme asamasindan, tezdeki son noktayi
koyma anina kadar her tiirlii destegi, yonlendirmeyi ve hosgoriiyli gosteren; her konuya
anlayisla yaklasabilen danismanim Dr. Ogr. Uyesi Dilsad TEKIN’e ve kabullenilmis
standartlara gore uzun siiren egitim hayatim boyunca bana tekrar tekrar firsat sunmaktan

bikmadan her zaman destekleriyle yanimda olan aileme sonsuz tesekkiirlerimi sunarim.



ETIiK iLKE VE KURALLARA UYGUNLUK BEYANNAMESI

Bu tez ¢alismasinin bana ait, 6zgiin bir ¢alisma oldugunu; calismamin hazirlik, veri
toplama, analiz ve bilgilerin sunumunda bilimsel etik ilke ve kurallara uygun
davrandigimi; bu calisma kapsaminda elde edilmeyen tim veri ve bilgiler igin kaynak
gosterdigimi ve bu kaynaklara kaynakc¢ada yer verdigimi; bu c¢alismanin Anadolu
Universitesi tarafindan kullanilan bilimsel intihal tespit programiyla tarandigini ve higbir
sekilde intihal icermedigini beyan ederim. Herhangi bir zamanda, calismamla ilgili
yaptigim bu beyana aykiri bir durumun saptanmasi durumunda, ortaya ¢ikacak tiim ahlaki

ve hukuki sonuglara raz1 oldugumu bildiririm.

Gokhan KAN
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1. GIRIS

Tiketiciler ihtiyag, istek ve arzularin1 fayda saglayacak sekilde karsilamak i¢in ¢esitli
driinler (mal, hizmet, fikirler, yerler vb.) satin alirlar. Tiketiciler giinliik hayatlarini
kolaylastirmak ve fayda elde etmek i¢in pek ¢ok konuda satin alma karar1 vermek
durumundadir. Satin alma karar tiirleri ile ilgili yapilan siniflandirmalar, tiiketiciyi problem
¢oziicli, satin alma eylemini ise ¢6ziilmesi gereken bir problem olarak ele alan yaklasimlardir.
Tiiketici kararlari, satin almay: diisiindtigii Urlin tiirtine baglh olarak farklilik gosterir. Dis
macunu, tenis raketi, sakiz, beyaz esya, bilgisayar, araba i¢in verilecek satin alma kararlar
birbirinden farklidir. Daha karmagik satin alma siireci olan ve pahali iirlinlerde tiiketici daha
uzun siire diistiniir, bilgi toplar, arastirir, degerlendirme yapar. Ge¢mis donemlerde alternatif
azligindan dolay1 bu siiregler kismen daha kolaydir. Ancak giiniimiizde teknolojik gelismelerin

sonucu olarak artan ¢esitlilik, satin alma siirecine giren tiiketiciyi daha fazla yipratmaktadir.

Neredeyse her teknolojik atilim, tiikketim siirecinde ve pazarlama faaliyetlerinde az veya
cok farklilik yaratmaktadir. Gelisen teknoloji tiiketicileri, tiiketicilerin algilarini, tiiketicilerle
iletisim yontemlerini, pazarlara ulasim seklini, iiriin dagitim yontemlerini degistirmektedir.
(Moncrief ve Cravens, 1999). Ancak biiyiik degisimler ¢ok kolay olmamaktadir ve kabul
gérmesi zaman almaktadir. Ciinkli hizli degisimler insanlarin biiyiik kismin1 korkutmaktadir
(Lee, 2022). 1675 yilinda Ingiltere’de kirk iscinin yapacagi isi tek bir is¢i yardimiyla yapabilen
dokuma makinesine karsi is¢iler ayaklanmiglardir (Hobsbawn, 1952). Almanya’da ise bir
mucidin gelistirdigi, liretim i¢in gereken insan emegini neredeyse ortadan kaldiran dokuma
tezgahi, issizlige neden olacagi endisesiyle 1685 yilinda bir imparatorluk fermaniyla
yasaklanmis hatta Hamburg Senatosu’nun emriyle halkin gozii 6niinde yakilmistir (Swan,
2014:59) Fransiz filozof Alain balik¢1 teknelerini sekillendirenin deniz oldugunu sdylemistir.
(Rogers ve Ehrlich, 2008). Yani teknenin hangi sekilde olacagina, hangi maddeden
yapilacagina onu yapanlar degil iizerinde yiizecegi deniz karar vermektedir. Teknoloji
acisindan bu szl degerlendirirsek de teknolojik gelisimlerin gidecegi yonii de onu kullanacak
olan insanlar tayin etmektedir ve teknolojiyi sekillendirmektedir. Lee (2022) teknolojik
evrimin, insanhigm evrimi ile i¢ ice hareket etmesi gerektigini sdylemektedir. insanlik hazir
oldugunda, teknolojik gelismelerin getirdigi veya getirecegi degisimler korku yaratsa da
teknoloji insanlara uygun olarak sekillenmis ve insanlik bu teknolojilerden faydalanmustir.

Gilintimiizde degisim kaynakli popiiler korku 6gesi ise yapay zeka teknolojileridir.

Yapay zeka da onceki teknolojik atilimlarin yarattigi benzer korkulari hissettirmektedir.

Benzer korkularin basinda ise teknolojinin neden olacag: igsizlik gelmektedir. Ornegin
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Amerikan merkezli bir girket olan Uber, 2030 y1lina kadar tamamen siiriiclisiiz araglara gegmeyi
hedeflemektedir (Berg vd., 2018). McKinsey Global Institute, 2030 yilina kadar 400 ila 800
milyon is¢inin, yapay zeka teknolojileri nedeniyle issiz kalacagini tahmin etmektedir (http-1).
Onceki teknolojik gelismelerde insan giicii sayisi azalsa da her seye ragmen karar verici
insanlara ihtiya¢ duyulmaktaydi ancak yapay zekalar ozerk kararlar verebilmektedirler.
Dolayisiyla insanin tamamen denklem digina itilme ihtimali bulunmaktadir. Yapay zekanin da
onceki teknolojiler gibi yeni is alanlar1 olusturup bu kaygiy1 bosa ¢ikarip ¢ikarmayacagini

zaman g0sterecektir.

Yapay zeka, onceki teknolojik atilimlarda goriilen benzer korkulara neden olmaktadir
ancak bunun yani sira 6ncekilerde deneyimlenmemis yeni korkular1 da beraberinde getirmistir.
Yapay zeka, ilk insandan bugiine, insanlifin en biiyiik basaris1 olacaktir. Bu durum insan
egosunu beslerken diger yandan yapay zekanin varligi insan egosuna biiyiik hasar verebilme
ihtimalini de tasimaktadir. Insanlar, kendilerini diger varliklardan iistiin yapan ozelliklerini
diistinme kapasiteleri olarak gérmektedirler ve yapay zekanin bu konuda insaniistii seviyeye
cikmasi insanlar1 tedirgin etmektedir (Johnson ve Verdicchio, 2017). Ciinkii insan, bilissel
kapasitesi sayesinde, kendisinden fiziksel olarak ¢ok daha guclii canlilar1 kontrol edebilmekte,
diinyaya hakim olan tiir olabilmektedir. Ancak kendinden daha {istiin bir seyin olabilme
ihtimali, insanin diinya tizerindeki kontroliinii kaybettirecegi endisesini olusturmakta ve yapay
zeka kaygisini beslemektedir. Kaygiya neden olan bu algida medyanin da rolii bulunmaktadir.
Bazi bilim kurgu filmlerinin de insanlarin yapay zekaya olan korkularini besledigi goriilmiistiir
( Liang ve Lee, 2017). Filmlerde gorilen, diinyay: ele gecirip insanlar1 kole yapan yapay

zekalar, yapay zekaya kars1 hissedilen korkuyu arttirmaktadir.

Onceki teknolojik atilimlarda hissedilmeyen bir diger korku da kisisel verilerin
ve mahremiyetin kolay sekilde ihlal edilebilir olmasidir (Chopra ve White, 2007). Giiniimiizde
dahi internet lizerinden yapilan her hareket, pazarlama faaliyetleri geregi takip edilmektedir.
Ancak akilli telefonumuzu ya da bilgisayarimizi kapattigimizda takibi sona erdirebilmekteyiz.
flerleyen yillarda kullandigimz her nesnenin verilerimizi toplayabilecegi gelecek
senaryolarinin gergeklesme ihtimali oldukga yiiksek goriinmektedir. Yani takipten kagis ¢ok
miimkiin olmayacaktir. Bu durumla ilgili endiseler de dogal olarak dile getirilmektedir. Yapay
zeka teknolojisi, totaliter devletlerin halklarini kontrol etmek i¢in kullanabilecegi bir ara¢ haline
gelebilir (Power, 2016); saglik alaninda iyi amaglarla kullanilmaya baslanilan yapay zekalar,
hasta mahremiyetini ortadan kaldiran teknoloji haline gelebilir (Price ve Cohen, 2019);

ontimiizdeki yiizyilin yeni petroliinii veri olarak diisiinen sirketler, karlarini artirabilmek igin
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miisterilerinin bilgilerini kendi rizalar1 disinda toplayip kullanabilirler (Mazurek ve Malagocka,

2019).

Yapay zekd, son yillarda tiretim sistemleri, egitim, saglik hizmetleri, reklamcilik,
pazarlama gibi bircok alanda hakimiyetini artirmistir ve goriinen o ki daha da artiracaktir.
Yapay zek& teknolojilerini diger teknolojik gelismelerden ayiran Ozeliklerden biri de
makinelerin sahip oldugu otonomluktur. Fransizca kdkenli otonomi, kendi kendini yonetme
anlamina gelmektedir (http-2). Otonom teknolojiler, {iretim, depolama, lojistik, ulasim, saglik,
bankacilik, tarim ve sehircilikte heniiz kiigiik alanlarda da olsa kullanilmaktadir. Bu ¢alismada
ise heniiz giindelik hayatta kendine alan bulamamis ancak {izerinde bir¢ok calisma yapilan ve
yakin gelecekte insan hayatinin bir pargasi olmasi beklenen otonom aligveris sistemleri
tizerinde durulacaktir. Otonom aligveris sistemleri, tiiketicilere sadece tavsiye vermekle
yetinmeden, aligveris siirecindeki gorevlerin tamamini tiiketicilerden devralan sistemlerdir
(Bellis ve Johar, 2020). Otonom aligveris sistemleri tliketicileri, tiikketicilerin algilarini, tiiketim
aliskanliklarin1 ve pazarlama yontemlerini degistirebilecek seviyede bir teknolojik adim
olacaktir. Insanlarim insanlar1 ikna edip bir seyler satma ¢alismasiyla baslayan pazarlama siireci,
yakin ge¢miste yapay zekanin insanlar1 ikna etme caligmalari olarak doniisiimiine baslamistir.
GOrunen o ki yakin gelecekte insan faktorii denklem dis1 kalacak ve pazarlama bilimi yapay
zekanin bagka bir yapay zekdy: ikna etme surecine evrilecektir. Tiiketicilerin, satin alma
sirecindeki asamalardan kendisinin soyutlanip, yalin kelime anlamiyla sadece ‘tiiketici’

olmalar1 durumuna kars1 gosterecekleri tutum ¢aligmanin esas amacini teskil etmektedir.

2. ALANYAZIN TARAMASI

Tiketicilerin, kararlarim1 yapay zekaya birakip birakmayacagi sorusunun cevabini
ogrenebilmek i¢in daha oOnceki yapilan ¢aligmalar incelenmistir. Bu dogrultuda oncelikle
tiiketiciler iizerine yogunlasilmis daha sonra ise bu ¢alismayi ilgilendiren yapay zeka baglantili
kavramlar ile ilgili 6nceki ¢alismalar incelenmistir. Son olarak da otonom aligveris sistemleri

ile alanyazin taramasi sonlandirilmistir.

2.1. Tuketici Tipleri

Insanlarin kisiligi, cesitli icsel ve digsal etkiler ile olusmaktadir. Hofstede ve digerleri
(2005), kisiligin sekil 2.1.’de gosterildigi gibi kalitsal 6zelliklerle, insanlarin gevresinden
ogrendiklerinin birlesimiyle olustugunu ifade etmislerdir. Ne kalitsal faktorler ne de etkilenen
cevre tiim insanlar i¢in ayn1 olmadigindan, Diinya’da yasayan insan sayis1 kadar farkl kisilik

tipi oldugunu sdylemek ¢ok yanlis olmayacaktir. Milyarlarca farkli kisilik, milyarlarca insanin
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tilketim davraniglarini belirleyen en onemli etkenlerden biridir. Bundan dolay: tiiketici
davranis1 alaninda ¢alisan kisilerin, tiikketici davraniglarini anlayabilmek i¢in tiikketicinin kisilik
Ozelliklerini anlayabilmesi gereckmektedir. Milyarlarca farkli tiiketicinin birbirinden farkli
kisilik Ozelliklerini tiim detaylar1 ile ayr1 ayr1 incelemek miimkiin olmasa da, en azindan
simdilik, daha genel kaliplarin i¢inde incelenebilmektedir. Kisiliklerinden yola c¢ikarak,

insanlar tiiketici olarak da belli genel kaliplarin i¢ine sokabilmek miimkiin olabilmektedir.

Kalitsal ve
ogrenilen

Kisiye
ozel
Kisilik

Gruba veya o
kategoriye Ogrenilen
ozel Kiiltiir

Evrensel . B Kalitsal
Insan Dogas:

Sekil 2.1. Kisiligi Olusturan Faktorler (Hofstede vd., 2005)

2.1.1. Sproles ve Kendal Tuketici Tipleri Envanteri

Sproles ve Kendal tiiketicilerin karar verme tarzini, karar siirecindeki tutumunu
aciklayabilmek i¢in sekiz farkli tipten olusan, tiiketici tipleri envanterini olusturmuslardir.

Tablo 2.1.’de bu tipler ve 6zellikleri gosterilmistir (Ceylan, 2013).



Tablo 2.1.Sproles ve Kendal Tuketici Tipleri

Tiiketici Karar
Tarz1

ilgili Tiiketici Karar Tarzinda Yiiksek Puana Sahip
Tiiketicilerin Ozellikleri

Miikemmelliyetgi- Yeterince iyi ile yetinmezler, en yiiksek kaliteli tiriinleri
Yiiksek Kalite ararlar. Daha dikkatli, sistematik ve kiyaslamali alisveris
Odakl yapmalar1 beklenir.

Tyi bilinen, pahalt markalar1 tercih ederler. Yiiksek fiyati,
Markaya Duyarli yiiksek kalitenin isareti olarak kabul ederler. En ¢ok satan ve

reklami yapan markalari tercih ederler.

Yenilik-Moda
Odakh

Yenilik ve modaya diiskiindiirler. Yeni seyler aramaktan keyif
ve heyecan duyarlar. Tarzlarim giincel tutarlar. Cesitlilik
Onemlidir.

Eglence - Haz
Odakl

Aligveris onlar igin keyiftir. Sirf verdigi keyif i¢in alisveris
yaparlar.

Fiyata Duyarh

Indirimde olan iiriinleri arastirirlar. Genelde diisiik fiyath
iirtinleri tercih ederler. Paralarinin karsilifinda en iyisini
almaya onem verirler. Kiyaslamali aligveris yaparlar.

Dikkatsiz - Tlgisiz

Planli aligveris yapmazlar. Alisveriste ne kadar harcadiklan
veya iyi bir aligveris yapip yapmadiklar ile ¢ok ilgili
degillerdir.

Cesit Karmasasi
Yasayan-Kararsiz

Cok fazla marka veya magaza olmasi, se¢im yapmalarini
zorlastirir. Cok bilgi nedeniyle kararsiz kalirlar.

Aligkanlik Sahibi

Favori marka ve magazalar vardir. Ahstiklan markalan kolay
degistirmezler,

Kaynak: Ceylan, 2013

2.1.2. Yeniliklere Karsi Tutum

Tiiketiciler yeni ¢ikan bir {irline veya teknolojiyi karsi aymi satin alma istegini
gostermemektedir. Kimi tiketiciler ilk deneyenlerden olmaya daha hevesliyken, kimileri daha
temkinli yaklasabilmektedirler. Tiiketici yenilikg¢iligini, tiiketicinin yeniliklere a¢ik olmasi1 ve
baska tiiketicilerin deneyimlerinden bagimsiz olarak karar alabilmesi durumu olarak
tanimlanabilir. (Midgley ve Dowling, 1978). Sekil 2.2.’de goriilecegi gibi kiiciik bir azinlik bu
gruba girebilmektedir.



Erken

Erken +  Cogunluk i '
Benimseyenler : E E
E E E Takipgiler
Yenilikgiler : E i E
% 2.5 E % 13.5 E % 34 i % 34 E % 16

Sekil 2.2. Rogers Tiiketici Yenilik¢iligi Modeli (Rogers, 1983)
Yenilikgilik dogustan gelen bir 6zellik olabilecegi gibi, etkili iletisim kanallarina sahip
tilketicilerin sahip oldugu bir 6zellik de olabilmektedir. Sekil 2.3.’te goriilecegi gibi, tirlinii
erken deneyimleyenlerden aninda ya da ¢ok kisa siire sonra olumlu geri doniis alabilen,

yenilikgi karakterde olmayan kisiler de erken benimseyenler grubuna girebilmektedir.

Dogustan Dogustan
Yenilikci Yenilik¢i Degil
Uriin Uriin Uriin
Kategorisine Kategorisine —{ Kategorisine
fgili fgisiz Ilgili
Erken Geg
Olumlu Olumsuz Olumlu Olumlu Olumsuz
Kosullar Kosullar Iletisim Iletisim Lletisim
g e Tecriibesii
Tecriibesi Tecriibesi
Olumlu Olumsuz Olumlu
Kosullar Kosullar Kosullar

Erken Benimseme

Ge¢ Benimseme

Sekil 2.3. Tiiketici Yenilik¢iligi Aga¢ Modeli (Midgley ve Dowling, 1978)



2.1.3. Teknoloji Kabulu

Giiniimiize kadar gerceklesen cogu teknolojik gelisme kendi destekgilerini ve
mubhaliflerini yaratmistir. Kimi tiiketiciler yeni teknolojileri kullanmaya hevesliyken, kimileri
yeni teknolojiye karsi mesafeli, kimileri de diismanca tutum i¢inde olabilmektedir. Kars1
¢ikanlarin baslica sebepleri kisisel hak ve 6zgurliklerin ihlal edilebilme ihtimali (Kirby, 1987;
Friedewald ve Pohoryles, 2013), diinyaya ve dogaya zarar verilmesi (Brand ve Hunt, 2018;
Letcher, 2019 ), issizlige neden olmasi (Davis, 1998; Nica, 2018) veya sadece geleneksel
diizenin degismemesini isteme gibi sebeplerdir. Ancak teknolojinin kolaylastiric1 etkileri ve

diger farkli i¢sel sebeplerle kimi tiiketiciler teknoloji kabuliine daha yatkin olabilmektedir.

2.2. Satin Alma Davrams Tipleri

Tuketicilerin kisilikleri farkli gruplara ayrildigi gibi, satin alma siirecindeki davraniglari
da belli 6lgltlere gore ayrilabilmektedir. Satin alma davranis tipleri, problem ¢6zme agisindan
rutin, sinirli sorun ¢ézme ve yaygin sorun ¢ézme olarak ii¢ ana gruba ayrilabilir (Mucuk,

2001:78).

e Rutin satin alma: Tiiketiciler i¢in biligsel olarak en zahmetsiz satin alma tipidir.
Tiiketici belli bir aligkanliga sahiptir. Alacagi {iriiniin farkli 6zelliklerini ya da
farkli markalar1 gdzden gecirme ihtiyaci duymaz. Ihtiyag ortaya ¢iktigi anda
genellikle en kolay ulagabilecegi yerden, dogrudan satin alma eylemini
gerceklestirir. Ekmek, su gibi iiriinler rutin satin alma eylemine 6rnek olarak
gosterilebilir.

e Smrl sorun ¢ozme: Tiiketicinin rutin satin alma eylemini gerceklestirdigi
urtnler kadar olmasa da bir tecriibesi vardir. Daha Onceden tecriibe ettigi
markay1 tekrar tercih etme ihtimali daha yiiksektir. Ancak diger markalar1 ve son
gelismeleri de gozden gecirir. Orta siklikla satin alinan giyim iiriinleri gibi
uruinlerde, tuketici daha 6nce deneyimleyip memnun kaldig1 markaya yakin olsa
da diger markalar1 da gbzden gegirir.

e Yaygin sorun ¢ozme: Tiiketici i¢in biligsel maliyetin en yiiksek oldugu karar
tipidir. Satin alma eyleminden once uzun bir arastirma siirecine ihtiya¢ duyulur.
Alternatifler belirlenir ve ozellikleri detaylica karsilastirilir. Tiiketicin {irlin
hakkinda deneyimi yeterli degildir. Uriinlerin fiyat: ve iiriinden beklenen fayda

yiksektir. Ev, otomobil gibi Grtnler érnek olarak gosterilebilir.



Sekil 2.4.te gosterildigi gibi rutin satin almalarda ilgilenim ve satin almada gegen slre
en diisiik seviyedir. Ilgilenim arttik¢a karar verme zorlasmakta ve satm almada harcanan siire

artmaktadir.

flgilenim

Rutin
Satin
Alma

Satm Alma Siiresi

Sekil 2.4. Satin Alma Davranis Tipleri(Kotler, 2012:152)

2.3. Karar Verme

Karar verme, akan zamanin i¢inde yol alan araca yon vermektir. Bu yonlendirmeler kimi
zaman bireysel kimi zaman evrensel, kimi zaman 6nemli kimi zaman da énemsizdir. Her karar
farkli oranlarda da olsa gelecekle ilgili bir belirsizligi barindirir. Verilen karar sonucunda
yapilan tercihler, ¢ogu durumda se¢ilmeyen alternatif tercihlerin belirsizligini sonsuzluga
tasimaktir. Hayat tamamen tercihlerden ibaret midir bilinmez ancak tercihlerin yiiksek bir
etkiye sahip oldugu asikardir. Karar verme ¢ogu zaman anlik bir eylem gibi diisiiniiliir. Oysa
karar verme Pablo Picasso’nun resim yapma siireciyle benzer uzunlukta bir siire¢ igerir. Karar
anina gelene kadar ¢esitli bilgilerin degerlendirilmesi, deneyimler, duygusal etkenler gibi
birgok girdi karar verme eyleminin altyapisini olusturur. Karar verme ani, dncesindeki bu uzun
siirecin sonuna gelindigini ve harekete gegme vaktinin geldigini gosterir (Buchanan ve Connell,

2006).

Sadece insanlarm degil, tiim canl tiirlerinin karar verme mekanizmalarin1 anlamak,
hem o tiirlin refahin1 artiracak yollar1 bulmay1 kolaylastirir hem de kontrol edilmesini
kolaylastirir. Bu yiizden 6zellikle siyaset, ekonomi, pazarlama gibi bilim dallar1 insanlarin karar

verme slirecini anlamlandirmak i¢in ¢esitli ¢galigmalar yapmis ve ¢esitli modeller gelistirmistir.



2.3.1. Karar Verme ve Davramis Ile Ilgili Teoriler ve Yaklasimlar

Insanlarin karar verme ve davranis siireclerini anlamak, gelistirilmekte olan
teknolojileri, en uygun duruma getirmek igin ¢ok énemlidir. Asagida, insanlarin yapay zekaya

bakigini anlamlandirmada faydalanilabilecek bazi teorilerden ve yaklagimlardan bahsedilmistir.
2.3.1.1. Rasyonel karar verme
Rasyonel karar verme “ilgili bilgilere dayali, mantikli, zamaninda ve optimize edilmis

bir sekilde karar verme” olarak tanimlanabilir (Marwala,2014:2).

Heracleous (1994), rasyonel karar verme surecini 8 asamali bir siire¢ olarak sekil
2.5.°teki gibi gostermistir. Bu sekilde de goriildiigii gibi rasyonel karar vermek insan beynini

oldukca zorlayan bir suregtir.

Sorun tammlama

Soruna gore hedeflerin belirlenmesi

Alternatif eylem planlar i¢in kapsaml arastirma

Alternatiflerin objektif olarak degerlendirilmesi

Hedeflere ulasma olasihig1 en yiiksek olan alternatifin segimi

Secilen eylem plammnin uygulanmasi

Hedeflere gore sonuglarin izlenmesi

Tatmin edici degilse, islemi gerektigi kadar tekrarlayin

Sekil 2.5. Rasyonel karar verme sureci (Heracleous, 1994)



Rasyonel karar verme siirecinin son agamasi elde edilen sonucu degerlendirmektir.
Ancak bir kararin rasyonel olup olmadigini belirlemek ¢ok kolay degildir. Ortaya g¢ikan
sonuclarin basarili olup olmadigina gére degerlendirme dahi hatali ¢ikarimlara neden olabilir.
Ornegin yoksul bir insanim tiim parastyla kumar oynayip kazanmasi, o kisinin kumar oynama

kararini rasyonel yapmayacaktir (Eisenfiihr ve Weber, 2010:4).

Rasyonalist modele gelen elestirilerin temel nedeni, modelin gereksinimleri ile karar
vericilerin kapasiteleri arasindaki esitsizliktir ( Etzioni, 1967). Insan beyninin var olan tim
alternatifleri, var olan tiim bilgiler esliginde degerlendirmesi miimkiin degildir. En azindan
giiniimiizdeki beynin evrimsel kapasitesi bunun i¢in yetersizdir. Glinlimiizden yillar sonra ayni1
durum gegerli olur mu yorum yapmak ¢ok dogru olmayacaktir. Ciinkii Etzioni (1967),
teknolojinin ve bilgisayarlarin da bu model i¢in yeterli olmadigin1 belirtmistir. Ancak aradan
gecen siirede teknoloji rasyonalist modelin gereksinimlerini karsilamaya yeterli duruma

gelmistir.

2.3.1.2. Stnurly rasyonellik

Rasyonel karar verme yaklasimini gercek hayata uygulanabilir olmadig1 i¢in bir¢ok
elestiri almistir. Insanin kapasitesi bu yaklasim icin yeterli degildir. Bu yetersizlikleri dikkate
alan, 1978 Nobel Iktisat Odiilii’niin sahibi Herbert Simon, sinirli rasyonellik yaklasimin1 ortaya
cikarmistir (Marwala,2014:2). Simon’a gore kisiler, alternatifleri ve bilgileri kendi sinirliliklar1
kadar degerlendirebilmektedir, bu sinira da “karar vericilerin doygunluk sinir1’” denmektedir
(Tozlu, 2016). Sonuc olarak karar vericiler rasyonel hareket etmektedir ancak belli bir sinir
icinde rasyonel olabilmektedirler. Bu belli sinirlar insanlarin bazen yanlis karar vermelerini de
aciklamaktadir. Kimse bile bile yanls karar vermek istemez. Herkes olabildigince akilci
kararlar vermek ister. Ancak kisinin sinirlar1 6l¢iisiinde rasyonel olabilmesi hatali kararlara
neden olabilmektedir. Cevresel faktorler de kisilerin rasyonellik sinirlarini etkileyebilmektedir.
24 firmada 57 stratejik kararla ilgiliyapilan bir calismada kararlarin rasyonalitesi incelenmis ve
tehdit edici ortamlarin, yliksek belirsizligin ve dis kontroliin rasyonaliteyi azalttig1 goriilmiistiir

(Eisenhardt ve Zbaracki, 1992).

2.3.1.3. Gerekgeli eylem teorisi ve planli davranis teorisi

Tutumlar, 20.ylizyilin ilk donemlerinden itibaren, sosyal psikolojinin yogun ilgi
gosterdigi kavramlardan biri olmustur. Tutum, bireyin c¢evresine karst olan her tiirli
degerlendirmeleridir (http-3). Tutumlarin, insanlarin kararlarina yon verdigi ve davranislarini

sekillendirdigi diisiintilmektedir. Bu diisiince dogrultusunda ¢ok sayida calisma yapilmistir.
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Gerekgeli eylem teorisine gore, bir kisinin davranigini belirleyen niyetidir, niyetini
belirleyen ise tutumlaridir (Malhotra ve Galletta, 1999). Gerekgeli eylem teorisi ¢ogu insan
davraniginin 6nceden tahmin edilebilecegini ileri siirer. Teoriye gore tutumsal bilesen ve ya
normatif bilesen degisirse davranis degismektedir. Ancak bu teoriye bazi elestiriler gelmistir.
Bireyin davranismin sadece birey iradesi ile ger¢ceklesmedigini ve bazi dissal faktorlerin de
etkili oldugu soylenmistir. Gerekgeli eylem teorisine digsal faktorler de eklenerek planl
davranis teorisi gelistirilmistir. Fishbein ve Ajzen (2011:22), planli davranig teorisinin semasini

sekil 2.6’daki gibi gostermislerdir.

( Arkaplan )
faktorleri
Bireysel
Kisilik
Mizag, duygu

durumu D sal
Degerler, kalip ?Sﬂﬁﬂif’.ﬁa
yargilar :‘

Genel tutumlar K

Algilanan Risk !

Davranisa
yonelik
utum

Deneyimler

r
r
r
’
’
Sosyal - Normatif Algilanan e
. inanglar normlar Niyet Davrams
Egitim . 4
K r
"
*
L

Y g

Yas, cinsiyet .
Gelir kY

Din K . .

Itk etnik Y Kontrol dé\!ﬂllﬁnﬁll PPt Gergek kontrol
koken manglar kontr%l Beceriler/yetenekler
Kiltiir %‘cvrcscl

Bildirisim
Bilgi
Medya
Miidahale

—

Sekil 2.6. Planli davranis teorisi (Fishbein ve Ajzen, 1994)

aktorler

Planli davranis teorisi Ozellikle tiiketici davranislarini anlamlandirmak icin kullanilmistir.
Tiiketicilerin niyet ve davraniglarini dogru tahmin etmek amaglanmigtir. Tiketicilerin

davranislarini ne kadar dogru tahmin edilirse pazarlama basarisi da o kadar artacaktir.

2.3.1.4. Beklenti teorisi

Bir motivasyon teorisi olan beklenti teorisi, 1964 yilinda Vroom tarafindan One

stiriilmiis, 1968 yilinda Porter ve Lawler tarafindan gelistirilmistir (Tag ve Cetinkaya, 2019).
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Insanlar, yaptiklar1 tercihlerin sonuglarmin kendileri igin en iyi olmasmi beklemektedirler.
Daha c¢ok is hayati ile ilgili olan teoride, kisiler gdsterdikleri ¢abalar neticesinde odiil
beklemektedirler. Ve potansiyel ddiile gore, ¢aba miktarini rasyonel olarak ayarlamaktadirlar
(Lee, 2007). Beklenti teorisini, pazarlamaya ve tliketici davraniglarina da uyarlanabilir.
Tiiketiciler 6nem verdigi iirtin ve hizmetleri satin alirken daha ¢ok motive olmaktadirlar ve ¢aba

harcama istekleri daha fazla olmaktadir.

Beklenti teorisi, beklenti, aragsallik ve deger olarak {i¢ bilesenden olugmaktadir (Van

Eerde ve Thierry,1996):

Deger: Sonuglara yonelik her turli duygusal yonelimler (6nem, gekicilik, memnuniyet,

arzu edilebilirlik).
Aragsallik: Performansin istenilen 6diile yol agacagina dair inanglar
Beklenti: Cabanin, sonuca gotiirme olasiligi

2.3.1.5. Sosyal degisim teorisi

“Insanlar, sosyal varhiklardir” ciimlesi, giinliik hayatta ve akademi diinyasinda Gok
gorulen ve duyulan bir cimledir. Sosyal degisim teorisi bu ciimlenin nedenlerini agiklamaya
calisan bir teoridir. Bu teoriye gore insanlar karsilikli fayda tizerine iligki kurmaktadirlar
(Mitchell vd.,2012). Sosyal bir grubun var olabilmesi icin, gruptaki her bireyin grupta yer aldigi
icin psikolojik ya da fiziksel bir 6diile sahip olmas1 gerekmektedir. Sosyal iliskilerde fayda-
maliyet hesabi bulunmaktadir. Homans’a (1961:12) gore sosyal degisim, en az iki taraf
arasinda, fayda getirisi olan veya belli bir maliyeti olan faaliyet aligverisidir. Fayda, maliyetten

yuksek oldugu stirece iliski devam ederken; maliyet, fayday1 gegerse iliski sonlanmaktadir.

Bagozzi (1975), sosyal degisim teorisindeki bazi faktorleri sekil 2.7’deki gibi

gostermistir.
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Sosyal etki

/\

ic;scl Dissal
Gmlklar Sosyal aktoriin Toplumsal normlar  Fiziksel Alternatif tatmin
nitelikleri ve degerler fenomenler kaynaklarinin
mevcudiyeti
Odiil Ceza Normatif, Kisilik,
etiksel, . tutum,
ahlaki insani ihtiyaglar

Sekil 2.7. Sosyal degisim teorisi — sosyal etkiler (Bagozzi, 1975)

2.3.2. Tuketici Karar Verme Surecinde Etkili Olan Faktorler

Karar ani, karar verme siirecinin son noktasidir. O noktaya gelene kadar kisiler birgok
icsel ve digsal faktorden etkilenmektedir. Bu faktorlerden bazilari asagidaki basliklarda

incelenmisgtir.

2.3.2.1. Kisilik

Kisilik, sekil 2.1.°de gosterildigi gibi kalitsal 6zelliklerle ¢evresel faktorler etkisiyle
ogrenilen 6zelliklerin birlesimi sonucu olusmaktadir. Olusan kisilik, insan hayatinin her

noktasinda belirleyici bir etken oldugu gibi satin alma aninda da etkili olan bir faktordiir.

Cok sayida caligma kisilikleri gruplamaya ¢aligmistir. Bu ¢alismalardan en fazla bilineni
bes faktor kurami olarak bilinen; kisilikleri disadoniikliik, nevrotiklik, deneyime agiklik,
sorumluluk ve uyumluluk olarak bes temel gruba ayiran kuramdir (McAdams, 1992). Sekil

2.8.’de bes faktor kuramina gore, her kisilik tiiriinde yiiksek olan 6zellikler gosterilmistir.
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[1gi odag1 olma istegi
Sohbet baslatma istegi
Disadiniikliik Yeni insanlarla tanisma
Bagkalarmim yanimda enerji

Diistinmeden konusma

Stres
Uziintii
Stresli olaylardan sonra toparlanma siiresi
Ruh halinde degisim
Endise

Nevrotiklik

Yaraticilik

Soyut kavramlar hakkinda diisiinme
Deneyime acikhk

Zorluklarla miicadele giicii

Yeni seyleri deneme istedi

Onemli gorevleri iistlenme
Hazirlanmak icin harcadigi zaman
Belli bir programa gore hareket etime istegi
Detaylara verdigi 6nem

Sorumluluk

Empati duygusu
Diger insanlarla ilgilenme
Baskalarina yardim etme istegi

Uyumluluk

Baskalarini 6nemseme

Sekil 2.8. Bes faktor kisilik ozellikleri (http-4: verywellmind.com)

Dogal olarak farkli kisilik ozellikleri farkli satin alma davraniglarini beraberinde
getirmektedir. Tiiketicilerin karar verme siireci, kisilik oOzelliklerinden dogrudan

etkilenmektedir.

2.3.2.2. Algt

Alg1, insanm i¢inde yasadig1 diinya ile bilissel temas seklidir (Efron, 1969). Insan,
biligsel birikimini algist ile olusturmaktadir. Dolayisiyla tercihleri de algilarindan

etkilenmektedir.
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Tversky ve Kahneman (1985) genis kapsamli bir deney yapmislardir. Amerika’ya
ulasan Asya kdkenli bir hastaligin 600 kisiyi dldiirmesinin beklendigi bir senaryo iizerinden
calisma gergeklestirilmistir. Calismaya katilanlar iki gruba ayrilmis ve her iki gruba da
hastalikla miicadele icin sonuglar1 belli olan iki farkli eylem plani sunulmustur. ik gruba

sunulan eylem planlari:

A: 200 kisi kurtulacaktir.

B: 1/3 ihtimalle herkes kurtulacak, 2/3 ihtimalle herkes 6lecektir.
Ikinci gruba sunulan eylem planlar1 da soyledir:

C: 400 kisi olecektir.

D: 1/3 ihtimalle herkes kurtulacak, 2/3 ihtimalle herkes 6lecektir.

Birinci grubun yiizde 72’si A planini tercih etmistir. Ikinci gruba sunulan segenekler ilk
gruba sunulan ile aynidir. Ve benzer sonu¢ ¢ikmasi beklenmektir. Ancak c¢ikan sonug
sasirticidir. Ikinci grup %78 oranla D segenegini tercih etmistir. Tversky ve Kahnenan bu
durumu, olaylarda riskli kararlara bakisimizin, alternatif olarak sunulan sonucu kesin

seceneklerde kazanclara mi yoksa kayiplara mi1 odaklandigimiza gore degistigi seklinde

aciklamiglardir. (Tversky ve Kahneman, 1985).

Yukaridaki Ornekte goriildigii gibi basit bir kelime degisimi, kisilerin algisini
degistirmekte ve verdikleri kararlar1 etkileyebilmektedir. Bu ylizden iiriin reklamlarinda
tiiketicilerin algilariny, iiriinii satin almaya gore olusturacak teknikler kullanilmaktadir. Sonug
olarak tuketicilerin karar verme siireci, tiiketicinin o anki algilarindan biiylik orandan

etkilenmektedir.

2.3.2.3. Kararin onemi

Insanlar giin i¢inde milyonlarca farkli karar almaktadirlar. Bu kararlardan bazilari
kisinin kendisinin dahi fark edemeyecegi kadar siradan kararlarken, bazilar1 6ncesinde yogun
caba gerektiren kararlardir. Her karar ayn1 6neme sahip degildir. Marketten bir ekmek alirken
verilen karar ile bir gayrimenkul alirken verilen kararin 6nem derecesi arasinda biiyiik fark

bulunmaktadir.

Almacak kararm sonuglar1 onemliyse, diistinme maliyeti artmaktadir (Mucuk, 2001:78).
Kisiler daha ¢ok arastirma yapip daha uzun siire diisiinme egilimi gosterirler. Ve onemli

kararlardan sonra duyulan pismanlik daha ytiksek olmaktadir (Inman, 2007). Bu yiizden kararin

15



olas1 sonuglarinin tlketiciler icin 6nem seviyesi, karar verme surecindeki eylemlerini

degistirebilmektedir.

2.3.2.4. Cevresel kosullar

Insanlar dogdugu andan itibaren iginde bulundugu cevrenin etkisi altinda kalmaktadir.
Ve bu etkiler hayatlarindaki hemen hemen her ani1 sekillendirmektedir. Tiiketim kararlarinda da
cevresel kosullarin etkisi biiytiktiir. Aile, referans gruplar, rol ve statiiler, kiiltiir gibi olgular

tiikketicinin kararlarini sekillendirebilmektedir (Ramya ve Ali, 2016).

Insanlar baskalarmmn davraniglarini  kopyalayarak, cevreden onay almak igin,
baskalarmin faydasini diisiinerek kararlarini sekillendirebilirler (Bruch ve Feinberg, 2017).
Cevresindeki kisilerin, bir markaya daha cok ilgi gosterdigini goren bir tiiketici, o markay1
tercih edebilir. Bir arkadas grubunun onayini almak igin onlara gore tiiketim tercihlerini
sekillendirebilir. Ve ya ailesine maddi destek olmak i¢in daha uygun fiyatli tiriinlere yonelebilir.
Bu tiir 6rnekler daha da g¢ogaltilabilir. Sonug olarak gevresel kosullar kisinin karar verme

stirecinde 6nemli faktorlerden biridir.

2.3.2.5. Secenek sayist

Gunumuzde tuketicilerin birgok tiuketim kaleminde secebilecekleri onlarca alternatif
bulunmaktadir. Bu durum tiiketicilere 6zgiirliik getirse de ayn1 zamanda se¢im zorlugunu da
beraberinde getirmektedir. Se¢enegin fazla olmasi diisiinme maliyetini de arttirmaktadir (Botti
ve Lyengar, 2006). Tiiketiciler de diisiinme maliyetinden kagtiklar1 i¢in, fazla secenegin oldugu
durumlarda ¢ogu zaman mantikli kararlar verememektedirler (Schwartz, 2000). Bu yiizden bazi
tiiketiciler segeneklerin ¢ok olmasi durumunda karar vermekten kaginmaktadirlar (Lyengar ve

Lepper, 2000).

Secenek ¢oklugunun tersi durum olan segenek azligi da kisileri karar vermekten
kacindirabilmektedir (Eisenhardt ve Zbaracki, 1992). Seceneklerin ¢okluk ve azlik sinir1 ise
kisiden kisiye gore degismektedir.

2.3.3. Karar1 Bagkasina Birakma

Tarih boyunca insanlar, yildirim, deprem, volkan gibi kontrol edemedikleri ve nedenini
anlayamadiklar1 olaylardan korkmuslardir. Kontrol edemedikleri yabani hayvanlara, kontrol
edebildikleri evcil hayvanlara gore c¢ok daha ihtiyath yaklasmislardir ve olabildigince
cevresindeki her seyi kendi kontrolii altinda tutmay: istemektedirler. Cevreye hakim olma,

insanoglunun dogustan sahip oldugu bir diirtiidiir (Peterson ve Stunkard, 1992). Sahip olunan
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bu dirtu, kontrol imkani1 olmayan olaylarda dahi, kontrol etme hissi verebilmesi i¢in ugurlu
esyalar, simgeler, ritiieller gibi batil inanglar1 ortaya ¢ikarmaktadir ( Jahoda, 1969’dan aktaran
Hamerman ve Johar, 2013). Karar1 baskasina birakmak, batil inanglarla dahi kontrolii elinde
tutmaya calisan insanin kontroliinii kaybetmesine neden olacak ve savunmasiz birakacaktir
(Aggarwal ve Mazumdar, 2008). Bu yiizden, karar1 herhangi bir seye birakmak, insanlar i¢in

kolay bir eylem degildir.

2.3.3.1. Karari baskasina birakma durumunu etkileyen kisilik ozellikleri

Karar verme ozgiirliigiinii baska birine ve ya makineye birakmak, insan i¢in zor bir
karardir. Bu zor kararda belirleyici olabilecek bazi kisilik 6zellikleri bulunmaktadir. insanlar,

bu dzelliklere ne kadar sahip olup olmadigi, bu siirecinin sonucu igin belirleyici olacaktir.

2.3.3.1.1. Glven

Giiven bir kisinin, baska birinin sozlerine, eylemlerine ve kararlarina inanmasi ve o
kisiye gore hareket etmesi olarak tanimlanmaktadir (Lewicki ve Wiethoff, 2000). Baska bir
tanima gore de giiven, bagkasinin eylemlerine karsi savunmasiz durumda kalmay1 géze alma

istekliligidir (Mayer vd., 1995).

Birine giivenmek igin karsilikli etkilesim Onemlidir. Ancak bir trene binen yolcu
makinisti gormeden, makiniste giivenip trene binmektedir (Dietz, 2011). Ayni sekilde ucakla
yolculuk yapan yolcular pilotu gormeden kendi kaderlerini pilotun tercihlerine
birakabilmektedirler. Bu 6rneklerde giivenilen kisinin uzmanligina daha dogrusu giivenilen

kisinin uzmanligini sinay1p onaylayan kuruma giivenilmektedir.

Dietz ve Hartog (2006) tarafindan olusturulan giiven modeli sekil 2.9°da gosterilmistir.
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Girdi Siire¢ Cikta

Glivenenin_
glivenme egilimi I
Giivenilenin karakteri] | |Inanca giiven: Karara giiven: Harekete gegme
gudiiler1, yetenekleri i istegi/ givenilir-
ve davranislan : “kendini bilgilendirilmis
Gitvenilen-Giivene =1 “olumlu savunmasiz eylemler
_lx_ulv_cm cn-Lriivencn ¢ | beklentiler” birakma istegi” " N
iliskisinin niteligi ve risk alma davranigi
niceligi : ve goniillii ek rol,

- i Farkl dereceler tutum ve davramislar
Durumsal/ i
Orgiitsel/ ;
Kurumsal !
kisitlamalar H

. ; fliskinin 6tesinde
Alana 6zgii endiseler f—' sonuglar?
Deneyim sonucu geri bildirim

Sekil 2.9. Dietz ve Hartog Gliven Modeli (Dietz ve Hartog, 2006)

Insanlar arasinda gosterilen giivenle ilgili siiregler ve semalar, insan-yapay zeka
arasindaki giiven iligkisi i¢in de olduk¢a Onemlidir. Ancak arada birtakim farkliliklar da
bulunmaktadir. Kisiler arasi giiven, insanlarin yetenegi, sosyal iligkileri gibi 6zelliklerine
bagliyken, makinelere olan giiven daha ¢ok siirece, performansa ve amaca baghdir (Hoff ve
Bashir, 2015). Insanlarda olusan beklenen fayda algisinin, beklenen risk algisindan biiyiik
olmasi1 gerekmektedir (Hancock vd., 2011). Hancock vd. (2011), tarafindan olusturulan insan-

robot etkilesiminde giiven gelistirme faktorleri semasi sekil 2.10.’da gosterilmistir.
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Insan Kaynakh Robot Kaynakh Cevresel

Yetenek Odakh Performans Odakh Takim Calismasi
Dikkat Kapasitesi/ Davranig Grup Uyeligi
Sorumfuluk Bagimlilik Kiiltar
([]T?Zgrﬂ?g-.l)]k RObfmuT_ ?t‘werﬂrilirrligi i 'lt:.li;‘;im
Veterlilik Ongoriilebilirlik Paylasilan Zihinsel Anlay1s
e L Otomasyon Seviyesi
Ope;m’r I? Yuka Hata Oram Gorevlendirme
eneyim e
§ Yanhs Uyan Gorev Tard
Durum Farkindalig: Seffaflik Gorev Karmasiklig
Ozellikler Coklu Gérev Gereksinimi
Demografi Nitelik Odakh Fiziki Cevre
Kisisel Ozellikler Yakinlik/Ortak Yerlesim
Robotlara Karst Tutumlar Robot Klsl]lgj,
Uyum Yetenegi
Robotlarla Rahatlik S
Robot Tipi

Ozgiiven

Insan Bi¢imcilik

Gitvenme Egilimi

insan-Robot Giiveni

Sekil 2.10. [nsan-Robot Etkilesiminde Giiven Gelistirme Faktorleri(Hancock vd., 2011)

Yapay zeka destekli makine ve sistemlerin giinliik hayatta kullaniminin yayginlagmasi
ile birlikte, yapay zekalara giiveni dlgen arastirmalarin sayis1 da artmistir. Insanlarin hangi
kosullar altinda giliven seviyelerinin arttig1 olciilmiistiir. Elde edilen sonuglara gore, yaptigi
eylemler hakkinda kullanicisina geri bildirim veren yapay zekalara daha ¢ok glvenilmektedir
(Verberne vd., 2012). Yapilan bir diger arastirmaya gore fiziksel bir goriintiiye sahip yapay
zekalara, tamamen sanal ortamda bulunan yapay zek&lara gore daha ¢ok glvenilmektedir
(Bainbridge vd., 2008). Fiziksel gorinime sahip olan yapay zekalarda da insan benzeri
tasarimlar ile mekanik tasarimlar insanlarda olusan algiy1 degistirmektedir (Malle vd., 2016).
Insans1 tasarimlara sahip yapay zekalar, daha giivenilir bulunmaktadir (Haring vd., 2016; Kim
vd.,2014). Kim ve digerleri (2014) gorsel 2.1.’deki tasarimlarla yaptigi caligmada, insansi
tasarima sahip robotun daha giivenilir algilandig1 sonucuna ulagsmistir. Robotlar, insanlara
fiziksel olarak benzedikge guven artmakta ancak ayni zamanda beklenti de artmaktadir. Bu
durum yapay zekanin sahip oldugu yeteneklerin 6tesinde beklentiye neden olup hayal kirikligi
da yaratabilmektedir (Bartneck vd.,2009).
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Gorsel 2.1. Robot-Insan Bigimcilik (Kim vd. 2014)

2.3.3.1.2. Kontrol edilme ve kontrol etme

Kontrol etme giidiisii, insanlarin dogustan sahip oldugu bir giidii olarak diistiniilmektedir
(Fiske ve Depret, 1996). Kontrol giicii kisilerin motivasyonunu arttirirken, kontrol kaybi strese
neden olabilmektedir (Fiske ve Depret, 1996). Eylemlerinde kontrol kaybi yasayan kisilerin
mutsuzluklar1 artmakta ve depresyona daha yatkin olmaktadirlar (Cloitre vd., 1992;

Ryan,2009).

Insanlarin kendi hayatlarma dair kontrolii tamamen kendi elinde tutmalari, insanlar i¢in
daha m1 iyi daha m1 k6tii oldugu sorusu lizerinde tartigilan ve tam anlamiyla mutabik olunmayan
bir sorudur. Cevresel etkilerin insanlarin diisiinme ve karar verme siirecini etkiledigi, sonug
olarak da, dogru ya da yanlig karar olmasi1 fark etmeksizin, kararlarini belirledigine dair ¢esitli
deneyler ve arastirmalar mevcuttur. Solomon Asch’in ¢izgi deneyi (Mori ve Arai, 2010),
Mugzaffer Serif Basoglu’nun otokinetik deneyi (Sherif, 1937) ¢evresel etkilerin insan kararlarini
etkiledigini gostermektedir. Yine gevresel etkilerle insan diisiincelerinin farkli sekillendigi de
cesitli arastirmalarda ortaya c¢ikmustir. Ornegin Amerika’da yasayan insanlarm %601
yoksularin tembel oldugunu diisliniirken, bu oran Avrupa vatandaslarinda %26’dir; Ortadogu
ulkelerinde CNN kanalindan haberleri takip edenler Al-Jazeera kanalindan takip edenlere gore

11 Eyliil saldirilarii Araplarin organize ettigini diisiinmeye daha yatkindir (Glaeser, 2005).

Yukarida bahsedilen, insanlarin yanlis-dogru algisinin ¢esitli  dis etkenlerle
degisebilecek varolus ozelliklerine sahip olmasi paternalizm kavramini ortaya cikarmistir.
Paternalizm, bireylerin bazen kendi baslarina dogru karar alamayacaklarini, bu nedenle onlarin
iyiligi i¢in, onlar adina daha yetkili kisilerin kara almasin1 6ngéren bir yonetim seklidir (Gert
ve Culver, 1979 ). Daha c¢ok siyaset biliminde karsilasilan bu kavramin “hayirsever
diktatorlik”, “en tath ikna”, “kadife eldivenli demir yumruk” gibi kisa tanimlar1 da

bulunmaktadir (Aycan, 2006). Arac¢ kullanirken emniyet kemeri takma zorunlulugu (De
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Marneffe, 2006), sagliksiz beslenme ve sigara kullanimina kars1 uygulanan politikalar (Conly,

2014) paternalizm drnekleri olarak gosterilebilir.

Yapilan bazi ¢alismalarda insanlar, kendisi i¢in zararli da olsa sevdigi se¢imi tercih
ettigi goriilmektedir (Krawczyk ve Wozny, 2017). Ancak elde edilen fayda kisa vadede goriiliir
oldugunda, baskalarin tercihlerine daha sik uymaktadirlar (Liibbecke ve Schnedler, 2018).

Yapay zekdlarin insanlarin kararlar1 tizerindeki kontroliinii kaybettirecegine dair bir
inanis bulunmaktadir. Insan1 devre dis1 birakip onunla ilgili kararlar1 alan bir makine kulaga
korkutucu gelebilmektedir. Ancak su anki kullanilan teknolojide bile insanlar verdikleri
kararlarinda ne kadar kontrol sahibi tartisma konusudur. Cok sayida hayrani bulunan
PokemonGO oyununda, isletmeler iireticiye 6deme yaparak, kendi isletmelerinin yakinlarina
sevilen pokemonlar1 koydurmaktadirlar ve oyuncular sevdikleri pokemonu yakalamaya gidince
isletmeden iiriin ve hizmet alma ihtimalleri de ylUkselmektedir (Zuboff, 2019). Yani insanlar
farkinda olmasalar da bazi durumlarda teknoloji onlar1 kendi istedigi gibi yonlendirmeyi
basarmaktadir. Ancak bu kontrol edilme simdilik dolayli yollarla sinirli gériinmektedir. Yapay
zeka insanlarin yasantisini kontrol edebilmek i¢in insanlara hoslanacaklari bir seyler vadetmek
zorunda olmaktadir. Bu vaatler kimi zaman eglence, kimi zaman hayatin kolaylagsmasi, kimi
zaman ekonomik kazang, kimi zaman sosyal kazang olabilmektedir. Vaatlerin boyutu ve

kontrol kaybina izin arasindaki denge, lizerinde ¢alisilmasi gereken konulardan biridir.

2.3.3.1.3. Oz yeterlilik

Oz yeterlilik, bireyin bir isi, gdrevi basarili olarak tamamlayacagina dair kendine olan
inanci1 olarak tanimlanabilmektedir (Bandura,1977’den aktaran Bolat, 2011). Kisinin 6z
yeterlilik algis, sectigi faaliyetleri etkileyebilmektedir (Bandura, 1978). Oz yeterliligi diisiik
bireylerin karar verme slirecinde zorlandig1 ve bir secim yaptiginda uygulamaya gecmede
zorlandig1 gesitli ¢caligmalarda goriilmektedir (Marcus ve Owen, 1992; Filippello vd., 2013).
Dolayisiyla 6zyeterliligi diisiik olan kisiler, bir isi ya da gorevi basarma konusunda kendilerine

daha az guvendikleri igin, kararlarini bagkalarina devretmeye daha meyilli olabilmektedirler.

Esch ve digerlerinin (2021) yaptig1 bir calismada, 6z yeterliligi yiiksek olan bireylerin
yapay zeka igeren 6deme noktalarini kullanmaya daha meyilli oldugu goriilmektedir. Latikka
ve digerlerinin (2019) yaptig1 calismada ise 6z yeterliligi yiiksek olan bireylerin bakici robotlari
daha kolay kabul ettikleri saptanmistir. Ancak bu ¢alismalar teknolojik makine veya yapay
zekd igeren makineleri kullanabilme 6z yeterliligi ile ilgili ¢aligmalardir. Herhangi bir baska

eylem igin 6zyeterliligi yiiksek olan kisiler, o eylemi yapay zekéya birakmak yerine kendileri

21



yapmak isteyebilirler. Ornegin yasli veya herhangi bir nedenden dolay1 otomobil kullanmakta
zorlanan insanlar, siiriiciisiiz araglara olumlu yaklasirken; siirlicii ehliyeti olan insanlar daha

olumsuz yaklasmaktadir (Du vd., 2021).

2.3.3.1.4. Ikna Edilebilirlik

Ikna, hedeflenen kisi veya kisilerin diisiincelerini, hissettiklerini, eylemlerini degistirme
veya etkileme girisimidir (Simons, 1976:7). Kaynaktan ¢ikan ileti, farkli kanallarla aliciya
ulagmakta ve aliciy1 ikna etmeye caligmaktadir. Yiiksel (1994), ikna siirecinde basariy1 arttiran

ya da azaltan faktorleri su sekilde belirtmistir:

e Kaynagin, alici tarafindan inanilir bulunmasi: gerekmektedir. Bunun igin de
sayginlik ve giivenilirlik faktorleri 6nem arz etmektedir.

o Alicimi iletinin hedefinin kendisi olmadigini, tesadiifen iletiyle karsilastigini
diistinitirse daha kolay ikna olacaktir.

e Kaynak sevilen veya fiziki olarak begenilen bir kisi ise ikna giicii daha yiiksek
olacaktir.

e Kendine giliveni az olan kisilerin, kendine giiveni yiiksek olan kisilere gore ikna
edilmesi daha kolaydir.

o Alicimin sahip oldugu aliskanliga bag gii¢liiyse ikna edilmesi daha zordur.

Yapilan ¢ok sayida caligma gostermistir ki insanlar baskalarin1 kendisinden daha kolay ikna
edilebilir oldugunu sdylemektedir ve bunun nedeninin digerlerinin saflia daha yatkin
olmasindan dolay1 oldugunu diisiinmektedir (Sun vd., 2008). Yani insanlar ikna edilebilirlik ile

saflik derecesini dogru orantili gdstergeler olarak gormektedirler

Bir insanin baska bir insan tarafindan ikna edilmesi ile bir makine tarafindan ikna
edilmesi arasinda bazi farklar bulunmaktadir. Bu durumun nedenlerinden biri insanlarin,
bilgisayar programlarini kendi hayatini kolaylastirmak i¢in kullanacaklar1 basit bir arag olarak
gormeleri olabilir (Moulin vd., 2002). Insan, kendi tiiriinden daha asagida gordiigii bir sey
tarafindan ikna edilmekte zorlanabilir. Ancak giinlimiizde teknolojinin gelisimi ile insanlar
yapay zekalar1 kendi tiirlerinden istiin gérmeye basladilarsa, yapay zekd tarafindan ikna

edilmeye daha yatkin olabilirler.

Yapay zeka veya insan tarafindan ikna edilme arasinda farkliliklar olmasina ragmen,
yapay zekaya sahip robotlar ya da sanal ajanlar insanlara benzedikge, aradaki giiven iliskisi

insanlar arasindaki giiven iligskisine de benzemektedir. Khan ve Sutcliffe (2014) tarafindan
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yapilan calismada, gorsel 2.2.’deki iki sanal karakter kullanilmis ve ¢ekici olarak kabul edilen

sanal ajanin (a) daha ikna edici oldugu sonucuna ulagilmistir.

Magnetc Comoass

Red and Whae Faachute
Map ol Ao

(b)

Gorsel 2.2. Sanal Ajan-Cekicilik (Khan ve Sutcliffe, 2014)

2.4. YAPAY ZEKAYA BAKIS

“Yapay zeka, insan zekasin1 modelleyebilmek adina insan gibi akil yiiriitme, anlam
c¢ikartma, genelleme yapabilme, ge¢mis deneyimleriyle 6grenebilme gibi yetileri bir bilgisayara
ya da makineye kazandirabilmektedir” (Yilmaz, 2019). Makinelere ve bilgisayarlara insan
zekas1 benzeri zek& kazandirmada insanlik son senelerde biiyiik atilimlar yapsa da beklentiler
hala ¢ok yuksektir. Gunumiiz teknolojisiyle tamamen insan beyni gibi ¢alisan, sekil 2.11.’de
“siiper yapay zeka” kategorisinde yer alan yapay zekanin yapilmasi zor goriinmektedir. Insan
beyni giinde 51 milyon 840 bin bitlik bilgiyi islemektedir ve bu kapasitede bir makinenin
yapilabilmesi i¢in Grey Walter’a gore 300 trilyon dolardan fazla kaynak gerekmektedir (Pirim,
2006). Ancak su ana kadar gelistirilen yapay zekd teknolojilerinin de giindelik hayati

degistirdigi gozlemlenmektedir.
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Siiper Yapay Zeka
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Kullanildig1 alanda
insan seviyesi kadar
ya da daha yiiksek

2 IKSEK Sir, ses tamma, kahve
performans gosterir

hazirlama ve yazma
becerilerine sahip insansi
Siri sesinizi tantyabilirama  0if robota dontigtr

araba kullanmak gibi diger

gorevleri gergeklestiremez

Sekil 2.11. Yapay Zeka Seviyeleri (Kaplan ve Haenlein, 2019)

2.4.1. Yapay Zeka ile Baglantih Kavramlar ve Teknolojiler

Yapay zekd, birgok kavrami biinyesinde barmdirian bir sistemdir. Asagidaki

basliklarda, bu ¢aligsmayla ilgili olabilecek kavramlar ve teknolojiler incelenmistir.

2.4.1.1. Bilyuk veri

Buhl ve digerleri (2013) biiytik veri ile ilgili caligmalarina su s6zle baslamislardir: “Para
kazanmak i¢in iki seyi ongoérmelisiniz: Ne olacagini ve insanlarin ne olacagini diisiindiiklerini.”
Insanlarmn diisiindiiklerini anlamak sadece para kazanmak i¢in degil, farkl1 bircok amag igin de
gerekmektedir. Iki insan birbirleriyle iletisim kurarak birbirlerinin diisiindiiklerini anlamaya
calismaktadir. Siyasi partiler genis Olgekli anket caligmalariyla se¢menlerin diislincelerini
ogrenmeye calismaktadir. Ayni sekilde firmalar gesitli saha arastirmalariyla tiketicilerin
diistincelerini 6grenmek istemektedirler. Elde edilen veriler kullanilarak bireysel veya orgiitsel

stratejiler gelistirilmektedir.

Giintimiizde teknolojik gelismeler, cok daha biiytik bir 6rneklem iizerinden bilgi edinme
firsatin1 beraberinde getirmektedir. Biiylik veriyi olusturan veriler internet siteleri, e-ticaret
kayitlari, sensorler, sosyal aglar, tibbi kayitlar, astronomi kayitlari, meteorolojik kayitlar gibi
pek cok yerden elde edilmektedir (Dong ve Srivastava, 2013). Giinimuzde her bir siradan
internet kullanicisi, biiyiik veri i¢in kaynak saglayicisi konumdadir (Erevelles vd., 2016).
Ancak bu veriler anlamlandirilmis veriler degil karisik, istiflenmis verilerdir (Russom, 2011).

Anlamlandirilmamis veriler anlamlandirildikea, istenilen amaca yonelik kullanima hazir hale
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gelmektedir. Bu veriler sayesinde insanlar daha iyi taninmakta ve onlara daha uygun hizmet

verilebilmektedir.

2.4.1.2. Nesnelerin interneti

Son donemlerdeki populer konulardan biri olan nesnelerin interneti, fiziksel veya sanal
seyleri birbirine baglayarak, birlikte ¢alisabilir duruma getirerek, aralarinda bilgi aligverisi
saglayarak {ist diizey hizmet saglayan bir alt yap1 olarak tanimlanabilir (Wortman ve Fliichter,

2015). Cui (2016), nesnelerin interneti yapilan ve yapilmasi olasi seyleri su sekilde siralamigtir:

o Kendi gorevlerini yaparken ayni anda evin diger isleriyle de ilgilenen akilli
evlerde bulunan mobilyalar, ev aletleri vs.

o Insan miidahalesine gereksinim duymadan, c¢imlerinin uzadigim fark edip
cimleri bigen ¢im bigme makineleri

o FEvde yasayan kiginin uyandigini fark edip kahvesini hazirlayan kahve
makineleri

o Evde yasayan kisi eve yaklastiginda, evin sicakligini en uygun hale getiren
klimalar

o Evde gidanin azaldigini fark eden ¢op kutulart

o Aligveris listesi hazirlayan mutfak egyalart

2.4.1.3. RFID (Radyo frekanst ile tanimlama)

Rfid teknolojisi, tiriinlere eklenen mikrogipli akilli etiketlerin radyo frekansi ile temassiz
okunup taninmasinit saglayan yontemdir (Feldhofer, 2004). Giiniimiizde bu teknoloji tedarik
zinciri yonetiminde, hayvan giftliklerinde, bina girisi kontrollerinde, bankacilik sistemlerinde
kullanilmaktadir (Ahuja ve Potti, 2010). Rfid okuyucu gomiilii camasir makinesi, evdeki tim
elektrik tlirtin kodlu kiyafetleri tarayabilecek, kullanilan camagir sayis1 arttiginda yikama 6nerisi
gonderebilecek, i¢ine atilan c¢amasirlarin 6zelliklerine gore yikama programimi kendi
secebilecektir (Yan ve Wen, 2010). Shen ve digerleri (2019) de, ayn1 teknolojinin igine biiyiik
veriyi de entegre ederek, kullanicin gilinliik kiyafet tercihlerini moda {ireticilerinin gorebilecegi

bir camasir makinesi prototipi dnermislerdir.

Gu ve Wang (2009) ve Hachani ve digerleri (2016) i¢indeki gida maddelerinden yemek
tarifi oneren, stok durumunu kontrol eden ve aligveris listesi hazirlayan bir buzdolab1 modeli
iizerinde calismiglardir. Hachani ve digerleri (2016), akilli buzdolabin1 gorsel 2.3.’teki gibi

gorsellestirmislerdir.
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2.5. Otonom Alsveris Sistemleri

Otonom aligveris sistemleri, tiiketicilere sadece tavsiye vermekle yetinmeden, alisveris
stirecindeki gorevlerin tamamini tiiketicilerden devralan sistemlerdir (Bellis ve Johar, 2020).
Tablo 2.2.’de goriilecegi gibi otonom aligveris sistemleri 8, 9 ve 10. seviye otonomluga sahip
sistemlerdir. Otonom aligveris sistemleri insan faktoriinii devre dis1 birakmaktadir. Otonom
aligveris sistemlerinden, tiiketiciler i¢in beklenen en Onemli faydalardan biri, tiiketicinin

aligveris siirecinde harcayacagi zaman tiiketiciye kazandirmaktir (Bellis ve Johar, 2020).

Tablo 2.2. Otonomluk seviyeleri

Otonomluk
. . Tamm
Seviyeleri
I. Bilgisayar hi¢ bir yardim sunmaz; tiim kararlar1 insan almal ve tiim eylemleri insan yerine getirmelidir.
2 Bilgisayar hig bir yardim sunmaz; tiim kararlar insan almal ve tiim eylemleri insan yerine getirmelidir.
3. Bilgisayar eksiksiz bir karar/ eylem alternatifleri seti sunar.
4 Bilgisayar alternatifleri bir ka¢ adede kadar daraltir.
5. Bilgisayar tek bir alternatif dnerir.
6. insan operatér onaylarsa; bilgisayar sundugu bu alternatifi yerine getirir.
7. Bilgisayar aldig karar uygulamadan dnce, insana iptal etmesi icin siirh bir siire tanr,
8. Bilgisayar aldig1 karar1 uygular ve islemden sonra insana bilgi verir.
9. Bilgisayar sadece insan talep ederse bilgilendirme yapar.
10. Bilgisayar insam sadece kendi gerekli goriirse bilgilendirir.

Kaynak: Bellis ve Johar, 2020

Giiniimiizde giinliik hayatin dijitallesmesi gozle goriiliir sekilde artmugtir. insanlar
bankacilik islemlerini banka subesine gitmeden internet bankaciligiyla, market aligverislerini
evden ¢ikmadan yine internet araciligryla yapmaktadirlar. Ancak bu sistemlerde son karar1 yine
kullanict yani insan vermektedir. Teknolojinin gorevi hizmeti insanlarin ayagina getirmek ve
ulasabilecekleri segenek sayisini biiyliik oranda arttirmaktir. Klasik ekonomik modelleri,
seceneklerin artmasinin tiikketicilerin yararina olacagini sdylemektedir ancak insanlarin biligsel

kapasitesinin tiim bu seceneklerden gelen bilgileri kodlayip degerlendiremeyecegini goz ardi

26



etmektedir (Simon, 1957°den aktaran Botti ve Lyengar, 2006). insanlar sahip olduklar1 bu
biligsel kisitlama nedeniyle ¢ok sayida alternatifle karsilastiklarinda tatmin edici bir karar
stratejisi belirleme konusunda zorlanabilmektedirler (Payne ve Bettman, 1992; Heitman vd.,
2007; Broniarczyk ve Griffin, 2014). Psikoloji ve tiiketici davranigi alanlarinda yapilan
calismalar c¢ok fazla segenegin, karar siirecinde secimleri arastirmak, karsilastirmak ve
degerlendirmek gibi siirecgleri zorlastirarak biligsel yiikii arttirdigini yani “diislinmenin
maliyetini” yiikselttigini gdstermektedir (Botti ve Lyengar, 2006). Uriin cesitliligi ile ilgili
yapilan recel deneyinde; 24 regel ¢esidinin oldugu teshir alan1 ve 6 recel ¢esidinin oldugu teshir
alan1 kullanilmistir ve fazla ¢esidin oldugu alana ilgi daha yiiksek olsa da satig miktar1 daha
diisiik olmustur (Lyengar ve Lepper, 2000). Tiiketiciler herhangi bir se¢im yapmak yerine
secim yapmamayi tercih etmislerdir. Ciinkii segenek sayisi ne kadar fazlaysa tiiketicilerin
optimal se¢im yapma ihtimali o kadar disiiktiir ve bu durum se¢im yapmanin getirdigi tatmin
olma duygusunu da azaltmaktadir (Schwartz, 2000). Farkli regel ¢esitleri gibi segenekler
arasinda yeterli seviyede fark bulunmuyorsa da se¢cim yapmak zorlagsmakta ve ayni sekilde

se¢im yapmanin getirdigi tatmin olma duygusu azalmaktadir (Zhang ve Fitzsimons, 1999).

Tiiketiciler recele gore ¢cok daha karmagik 6zelliklere sahip iiriinler arasinda da tercih
yapmak durumundadir. Karmasik iriinlerin sahip oldugu ¢ok fazla nitelik diistinmenin
maliyetini arttirmaktadir (Burnham vd., 2003). Uriin karmasiklig1 ve diisiinmenin maliyeti
arttikca da optimal olmayan tercihte bulunma ihtimali artmakta hatta iiriin yeteri kadar faydah
ve baglangigta arzu edilir olsa da satin almadan sonraki tatmin olma duygusu daha diisiik

olmaktadir (Botti ve Lyengar, 2006).

Secenek sayis1 ve bu seceneklerden gelen bilgi bombardimani insan beyninin analiz
edemeyecegi seviyelerde oldugunda insanlar tiiketim siirecinden ¢ok zevk almamaktadir. Bu
durum insanlarin satin alma kararlarin1 bir otonom aligveris sistemine birakmasina neden
olabilir. Ancak otonom aligveris sistemlerine muhalefeti arttirmasi muhtemel bazi insani
ozellikler de bulunmaktadir. Bunlardan sekiz tanesi tablo 2.3.’de gosterilmistir. Bazi
tilkketicilerin tliketimle sahip olmay1 amacgladiklar1 “bireysellik algisi”, satin alinan iiriiniin
tiikketici nezdindeki “anlamlilik™, tiiketicin iiriin iizerindeki “sahiplik™ hissi, kendi se¢imini
yapmanin tiiketicilere sagladigi “motivasyon ve mutluluk™ otonom aligveris sistemleri ile zarar
gorebilir. Bunlarin yani sira bazi insanlarin “kendi tiirline giiven”inin makinelere gore daha
fazla olmasi, otonom aligveris sistemlerinin tiim siireci kontrol etmesiyle tiiketicilerde neden

olacagi “6grenme kayb1”, bazi tiiketicilerinin aligverisi “sosyallesme” araci olarak gormesi ve
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insanlarin dogustan gelen “kendine giiven”leri bu teknolojiyi benimsenmesinin dnlinde engeller

olabilir.

Tablo 2.3. Otonom alisveris sistemlerini kabul etmeme nedenleri

Otonom aligveris sistemlerinin genel bir algoritmayla
calismasi halinde, titketimde tek tiplesmeye neden olup

olabilmektedir.

Bireysellik Algis1 | titkketicilerin alisveris tercihleriyle farklilasmasini Bellis ve Johar,
engelleyebilir. Ve bu durum kisinin bireysellik algisum
zarar verebilir
Bazi insanlar, yemek yemeyi anlamli kilanin yemek Loewenstein,
pisirme stireci oldugunu ya da dagin zirvesinde _ 1999
Anlamhhk manzarayl1 izlemeyi anlamli kilanin daga tirmanis stireci )
oldugunu diistinebilir. Ve aym sekilde satin alinan tirtinii Bellis ve Johar,
anlamli kilanin aligveris siireci oldugu disiiniilebilir, 2020
Satm alma siirecinde fiziksel temas kurulan tirtinlere _—
- > TR - Atasoy ve Morewedge,
Sahiplik karsi satin alimdan sonraki sahiplik hissi daha yiiksek oy ('20 ISIL caee

Kendi Tiiriine
Giiven

Insanlar, algoritmalarin daha yetkin oldugunu bildigi
durumlarda bile insanlara daha ¢ok giivenebilirler. Ve
insanlar herhangi bir hata yaptiginda, hata yapana karsi
tekrar giiven insa edilebilirken; ayni1 hatay1 yapan
makineye karsi tolerans daha diisiik olabilmektedir.

Dietvorst vd.,
2015

Ogrenme Kaybi

Ttuketici, karar verme yetkisini devrettiginde, karar
stirecinde dgrenecegi deneyimlerden de feragat eder.
Herhangi bir bilgi girdisi olmadan siireci tamamlar. Bu
durum tiiketiciyi yetkiyi devrettigi sisteme bagiml hale
getirebilir.

Aggarwal ve Mazumdar,
2008

Sosyallesme

Alisveris stireci, bazi tilketiciler icin diger tiiketiciler ya
da saticilar ile sosyallesmek icin kullanilan bir arac
olarak goriilebilir. Bu tiir tiiketiciler icin Hollanda’da bir
siiperemarket ‘geveze kasa’ isimli kasa olusturarak,

Stern,
2019

Bellis ve Johar,

Kendi eylemlerinin etkisini abartabilirler. Hatta kendi
tercihlerinin daha sansh oldugunu diisiinebilirler.

acelesi olmayan miisterilerin kasiyerlerle sohbet etme 2020
imkam bulmasim saglamistir.
insanlar, trafikte kaza yapma ihtimallerinin ya da W;(%Sgr
herhangi bir kétii hastalia yakalanma ihtimallerinin

Kendine Giiven diger insanlardan daha dustik oldugunu dustinebilirler. Yaniv,
Diger insanlardan daha yetkin oldugunu diistinebilirler. 2004

Hamerman ve Johar,
2013

Motivasyon
ve
Mutluluk

Sec¢im hakki insanlarin kendilerini daha iy1
hissetmelerini saglar ve motivasyonlarini arttirir. Hatta
1976°da yapilan bir huzurevi deneyinde de goriildiigii
gibi secim ozgiirluginiin getirdigi mutluluk saghk
durumunu da iyilestirebilir.

Langer ve Rodin,
1976

Zuckerman vd.,
1978

Peterson ve Stunkard,
1992

Botti,
2004

Botti ve Lyengar,
006
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Karar verme sirecinin kontrollnd, bir yapay zekdya veya bagka bir insana birakmak
kisiyi savunmasiz hale getirecegi i¢in kararmi birakan kisinin kendi ¢ikarlarmi daha dikkatli
sekilde diislinmesi beklenmektedir (Aggarwal ve Mazumdar, 2008). Savunmasiz hale gelmek
insanlar igin zor bir durumdur ve bu duruma diismeyi goze almak igin baz1 6lgUtlerin kararin
birakilacag: yapay zeka veya insanda bulunmasi gerekmektedir. Insanlarin giivenilir buldugu
vekillere kararlarini birakma orani ¢ok daha yiiksektir (Aggarwal ve Mazumdar, 2008).
Gilivenilirligin yani sira vekillerin uzmanlik seviyesi de insanlarin karari onlara birakmasina
tesvik edebilmektedir (Fazio, 1979). Aggarwal ve Mazumdar’a (2008) gore vekilin uzmanlik
seviyesinden ¢ok karar1 birakacak kisi ile birakilacak kisinin arasindaki uzmanlik farki daha
¢ok Onem arz etmektedir. Vekilin uzmanlik seviyesi ¢ok yiiksek olsa da eger karari birakacak
kisinin de uzmanlig yliksekse alacagi tavsiyeyi kiiciimsemeye daha yatkin olmaktadir (Yaniv,
2004). Price ve Feick (1984) de uzmanligin disinda vekilin hayata bakis ve sahip oldugu
degerler bakimindan karar1 birakacak kisiyle benzer olmasi ve daha erisilebilir olmasi
durumunda karar1 birakmanin daha muhtemel oldugunu belirtmektedir. Erisilebilirlik ve
tecriibeden kaynaklanan uzmanligin etkisini gosteren bir ¢caligmada, bir mahalleye yeni taginan
kisilerin %75’inin doktor tercihlerini komsularinin belirledigi goriilmiistiir (Feldman ve
Spencer, 1965°ten aktaran Price ve Feick, 1984).  Internet ve sosyal medya ile birlikte hemen
hemen herkesin erisilebilir oldugu giiniimiiz dinyasinda, erisilebilirlik Ol¢itl arastirmanin
yapildig1 1965 yilindaki kadar 6nemli bir faktdr olmayabilir. Ancak diger faktorler hala
gecerliligini siirdiirmektedir. Ve erisilebilir kisi bollugunda, dogal insan zek&smin bunlarin

timiini filtreleyip tek tek degerlendirmesi neredeyse imkansiz gérinmektedir.

3. YONTEM
3.1. Arastirmanin Tiirii

Otonom aligveris yapan yapay zekalar tim diinya igin oldukca yeni ve (izerinde ¢okca
arastirilma yapilmasi gereken bir konudur. Ozel ilgisi bulunmayan kisiler bdyle bir teknolojiden
haberdar dahi olmayabilir. Heniiz konuya dair yeterli bulgular literatiirde bulunmamaktadir.
Konunun alt arastirma bagliklar1 yeterince belli degildir ve ilgili kategoriler heniiz

olusturulmamastir.

Arastirmada amag, kategorilerin smirlarin1 ¢izmeye c¢alismaksa ve cevabi aranilan
sorular katilimcilar tarafindan kolayca anlagilabilir ve cevap verilebilir degilse nitel yontemleri
kullanmak daha uygun olacaktir (McCracken, 1988:16). Nitel yontemler potansiyeline en ¢ok

karmagik konularin, elestirel bir bakisla incelenmesi ve analiz edilmesi gerektiginde ulasir
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(Daymon ve Holloway, 2010:5). Bu calismada veri toplama yontemi secilirken, arastirilan
konunun giinliik hayatta heniiz ¢ok yaygin olmayis1 géz 6niinde bulundurulmustur. Dolayisiyla

nitel aragtirma yontemi tercih edilmistir.

Nitel arastirma yontemlerinden biri olan derinlemesine goriisme, dnceden belirlenen
kaliplara sikigmayan, daha esnek bir arastirma yontemidir (Tekin ve Tekin, 2006).
Derinlemesine goriismede yar1 yapilandirilmis veya yapilandirilmamis goriisme seklinde iki
farkli yol izlenebilir (Minichiello vd., 1990’dan aktaran Puch, 2013:220). Bu ¢alismada
katilimcilar belli bir ¢ergevenin i¢inde 6zgiir birakmak ve diisiincelerine daha saglikli sekilde
ulasmak amaclanmistir. Cergeveleri olusturabilmek icin genel sorular hazirlanmis ve veriler

yar1 yapilandirilmis derinlemesine goriisme teknigi ile toplanmaistir.

3.2. Arastirmanin Amaci ve Problemi

Beklenen biiyiik teknolojik gelismelerden once o gelismelerin yaratacagi etkilere hazir
olmak, silirpriz sonucglari en aza indirmek icin biiyilk 6nem arz etmektedir. Teknolojik
gelismeden Once, olasi etkileri tizerine dogru kurulan neden-sonug iligkileri, beklenen gelismeyi
en uygun sekilde insa etmeyi saglayacaktir. Giiniimiiz i¢in fiitiiristik bir teknoloji olan otonom
aligveris sistemlerinin, tiiketiciler tarafindan nasil karsilanacagini bugiinden anlamaya ¢aligmak

bu ylzden 6nemlidir.

Otonom aligveris sistemlerini, glinlimiizdeki “alisveris temasi” altinda kullanilan
teknolojik iiriinlerden ve sistemlerden temel farki, tiiketicileri satin alma siirecinin digina
¢ikarmasidir. Giintimiizde kullanilanlar aligveris teknolojileri, tiiketicilere satin alma surecinde
yardimci olan, bu siiregte belli noktalardaki gorevleri yerine getiren araclarken; otonom

alisveris sistemleri, satin alma siirecini tamamen kendi tamamlamaktadir.

Bir teknolojik iiriin ne kadar faydali olursa olsun, insanlar tarafindan benimsenmezse
bir anlam ifade etmeyecektir. Bu arastirmada tiiketicilerin otonom aligveris sitemlerine
muhtemel yaklagimlari, alanyazim taramasinda ortaya cikan bilgilere dayanarak, satin alma

kararlarin1 yapay zekaya birakip birakmama gergevesi i¢inde incelenecektir.

Insanlarm kararlarmni birakmalari ile ilgili yapilan ¢alismalar vardir. Ancak bunlarimn
cogunlugu insanlar arasi devirle ilgili ¢aligmalardir. Kararlarini yapay zekdya birakma ile ilgili
de c¢alismalar mevcuttur. Ancak bunlarin ¢ogunlugu da iiretim sistemlerindeki makinelere ve
otonom araglara odaklidir. Bu ¢alismanin odak noktasi sekil 3.1.’de gosterilmistir. Satin alma

konusunda, kararlarin1 yapay zekaya birakma ile ilgili yapilan ¢alisma sayist oldukea kisithidir.
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Bu caligma ile literatiire bu konuda katki saglamak amaclanmistir. Asagida gosterilen sekilde

aragtirma problemi ve alt problemler gelistirilmis.
Ana problem:
-Tiiketiciler satin alma kararlarin1 yapay zekaya birakir mi1?
Alt problemler:

-Tulketicilerin, yapay zekaya satin alma kararlarmi birakmasina tesvik edecek faktorler

nelerdir?

-Tlketicilerin, yapay zekdya satin alma kararlarin1 birakmasini engelleyecek faktorler
nelerdir?

Yukarida verilen problemlerin agikliga kavusturulmasi maksadiyla, elde edilen veriler

derinlemesine incelenip genel bir ¢ergcevenin ortaya ¢ikarilmasi amaglanmaktadir.

I Kararlan baskasina birakma
B Kararlan yapay zekaya birakma
P Satin alma kararlarim yapay zekaya birakma

Sekil 3.1. Arastirma problemi
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3.3. Evren ve Orneklem

Nitel aragtirma yontemlerinde arastirma yapilan 6rneklemin biiyiikliigii ile ilgili keskin
sinirlart olan kurallar bulunmamaktadir. Yapilan ¢alismanin baglamina gore ihtiya¢ duyulan
orneklem biiytikligli degismektedir (Boddy, 2016). Bu ¢alismada heniiz yaygin olmayan bir
iriiniin merkezde oldugu bir arastirma yapilmistir. Heniiz bilinmeyen bir konu i¢in gegerli ve
giivenilir bir 6rneklem biiyiikliigii belirlenemeyeceginden dolay1 doygunluk 6rnekleme modeli
kullanilmahidir (Trotter, 2012). Gorisiilen kisilerden alinan cevaplar genel kapsamda
tekrarlanir duruma geldiginde 6rneklem doygunluk seviyesine ulagsmistir. Bu ¢alisma icin de 6

kisi de doygunluk seviyesine ulasildig1 diistiniiliip, goriismeler sonlandirilmastir.

Arastirilan konu, gelecekteki olasi bir teknolojik gelisme ile ilgili bir konudur. Bu
yilizden yeni ortaya ¢ikan teknolojik triinleri kullanmaya daha yatkin olan yas gruplarinin
secilmesi gerekmektedir. Bu yas gruplarini belirleyebilmek icin onceki yeniliklerle ilgili
yapilan ¢alismalardan faydalanilmistir. Sekil 3.2.’de sanal ger¢eklik gézIliigiinii en az bir kere
denemis kisilerin, yas gruplarina gore oran1 gosterilmektedir. Sekilde de goriildiigii gibi 16-44

yas aralig1 yeni bir teknolojik iirlinli erken deneyen yas gruplaridir.

2020 Yas Gruplarina Gore Sanal Gerceklik GozIUglni En Az
Bir Kere Denemis Kisilerin Orani
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Sekil 3.2. Yas gruplarina gore sanal ger¢eklik gozliigii deneyimi (http-5: 99firms.com)

Bu caligmadaki diger bir esas konu da satin alma kararlarin1 birakmaktir. Goriismeye

katilacak olan kisilerin 6zelliklerini belirlerken bu konu da belirleyici bir neden olmustur. Satin
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alma karar1 verebilecek kisiler olmasi icin bir meslegi ve geliri olan kisiler tercih edilmistir.

Tiirkiye’deki yas gruplarina gore istihdam edilme oranlar1 sekil 3.3.’de gosterilmistir.

2022 Yas Gruplarina Gore istihdam Orani -
Turkiye
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Sekil 3.3. Yas gruplarina gore istihdam orani (http-6:0ecd.org)

Hem teknoloji kabulii acisindan hem de gelir getiren ise sahip olma durumu agisindan
yas gruplar1 degerlendirildiginde en uygun grubun y kusagi oldugu goriilmiistiir. Bazi kiiciik
goriis farkliliklart olsa da genel olarak y kusagi 1980-1999 yillar1 arasinda dogan kisilerin i¢cinde
yer aldig1 kusaktir. (Keles, 2011).

Orneklem segilirken herhangi bir sehir ve meslek kisitlamasima gidilmemistir. Yapilan
calismada 6 kisiden olusan bir 6rneklem kullanilmistir. Katilimcilarin listesi tablo 3.1’de
gosterilmistir. Yas, meslek, cinsiyet ve yasadiklar1 sehir bilgileri yer almaktadir. Katilimcilarin

isimleri agik¢a yazilmamis K1, K2, K3, K4, K5, K6 olarak ifade edilmistir.
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Tablo 3.1. Katilimcilar

Katlimet Yas Cinsivet Meslek Sehir
K1 28 K Japonca Egitmeni Eskisehir
K2 39 K Akademisyen Eskisehir
K3 24 K Fotografei Ankara
K4 35 E Astsubay Balikesir
K5 24 E Miihendis Istanbul
K6 29 E Avukat Istanbul

3.4. Veri Toplama Ydéntemi ve Sureci

Bu c¢alismada veriler yar1 yapilandirilmis derinlemesine goriisme teknigi ile
toplanmistir. Bu amag¢ dogrultusunda bir goriisme kilavuzu hazirlanmistir (Bkz. EK1).
Kilavuzdaki konulara baglamadan 6nce katilimcilara ¢aligma ile ilgili kisa bir bilgi verilmis,
kimlik bilgilerinin gizli tutulacagi taahhiit edilmis ve goriismeden cayma haklar ile ilgili
bilgiler verilmistir. Katilimcilar1 goriisme sirasinda 4 ana baslik i¢inde tutmak ve fikirlerini
ogrenmek amagclanmustir. ilk ve son basliklar tiim goriismelerde sabit olarak yerini korurken;
bunlarin arasindaki basliklar goriismenin gidisatina gore yer degistirmistir. GOriisme
kilavuzunda, altinda soru yazmayan yan basliklarda ise katilimcilardan alinan cevaplara gore,
basliklar1 anlamayir amacglayan farkli sorular sorulmustur. Goriismeler Zoom programi
tizerinden yapilmis ve katilimcilarin onay1 ile kayit altina alinmistir. En uzun goriisme 38

dakika, en kisa goriisme 20 dakika siirmiistlir. Ortalama goriisme siiresi 25 dakikadir.

Calisma yapilan konu ¢ok yaygin olan bir konu olmadigi i¢in saglikli bir analiz
yapabilmek icin Once alanyazindaki bilgiler kullanilarak, amaclanan hedefe giden yollar
olusturulmustur. Sekil 3.4.te goriilecegi gibi katilimcilarin asina oldugu yapay zeka kullanilan
bazi liriinler ve sistemler hakkinda veriler toplanmistir. Katilimcilarin otonom araglarla, internet
reklamlartyla, Netflix ve Youtube’m icerik dnerileriyle ilgili diisiinceleri sorulmustur. Bununla
beraber karary bir insana veya yapay zekaya birakma ilgili veriler toplanmis ve gerekli altyapi
hazirlanmistir. Ve en son kisimda satin alma kararlarini yapay zekaya birakma ile ilgili veriler

toplanmustir.
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Otonom araglar

Karar1 bagskasina birakma Internet reklamlar

Youtube ve Netflix

[ Satin alma kararim yapay zekaya birakma

Sekil 3.4. Goriigme sablonu

3.5. Verilerin Analizi

Arastirilan konu yeni oldugu icin ve alanyazinda yeterli ¢aligma olmadigi icin, bu
calismada konu ile ilgili bir ¢ergeve olusturmak amaclanmistir. Bu hedef dogrultusunda veriler,
icerik analizi ve tematik kodlama yontemleri ile analiz edilmistir. Icerik analiz yontemi ile
arastirtlan konunun c¢ergevesi daha net sekilde cizilir ve Oncelikler daha isabetli sekilde
belirlenebilir (Calik ve Sozbilir, 2014). Bu caligmanin bir amact da yeni olan arastirma
konusunun ¢ergevesinin ¢izilmesi oldugu icin icerik analizi isabetli bir tercih olarak

diistinilmiistiir.

Goriigsmelerden elde edilen verilerden tematik kodlama yontemi ile temalar olusturulup
yorumlanmistir. Tematik kodlamanin 5 adimi sekil 3.5.’te gosterilmistir (Robson, 2011°den

aktaran Alsaawi, 2014).
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Verilere asina olma

e

Baslangi¢ kodlarinin olusturulmasi

é

e.

Tematik aglarin olusturulmasi

e

Temalarin belirlenmesi )

[ Butunleme ve yorumlama

Sekil 3.5. Tematik kodlama adimlart (Robson, 2011 den aktaran Alsaawi,2014)

Arastirmaci, kayit altina alinan goriismeleri dinlemis ve katilimcilar ile yapilan
goriismelerin tamamini, her bir katilimer i¢in ayr1 dosyalarda metne ¢evirmistir. Bu sayede

verilerin gozden kacirilma riskinin en aza indirilmesi amacglanmistir.

Kod olusturma asamasinda, katilimcilarin kullandig ifadelerin agik ve ortiik anlamlari
incelenmistir. Arastirmaci tarafindan 6nemli goriilen ifadeler isaretlenmistir. Graneheim ve
Lundman’in (2004) kod olusturma teknigi kullanilmistir ve bir Ornegi tablo 3.2.°de

gosterilmistir.
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Tablo 3.2. Ornek kodlama

“Kryvafeti benim verime yvapay zekamn almasin isterim. Asag yukart 25-26 vasindan bu vana
benim genelde kiyafetim, cogunlukia tistiimde bir tane beyaz tisort, altimda yva bir tane sort vada
esofinan. Yani benim givim stilim bu. Gidip bir tane tigortiimii kendim alivor muyum? Hayvir.
Genelde alisverise esim ¢ikivor. Esime bana bir tane tigort alir misin divorum. O da rengini
dahi sormuyor. Bilivor: Yani yapay zeka bu isi yapsa onun da sirtindan bir yiik gitmis olur”

Anlam Birimi

Katilimer tarzi nedeniyle kendisiyle dzdeslesmis, hep satin aldigi iiriinleri baskasimna aldirtyor,

Yogunlastirilmis
Anlam Birimi

=
S Rutin Alisverisler

Arastirmaci, olusturulan kodlar1 biitiinsel olarak degerlendirmistir. Birbirleriyle iliskili
olan kodlar gruplandirilmis ve kod gruplarindan temalar olusturulmustur. Gruplanmis kodlar
ile olusturulan temalar sekil 3.6.’da gOsterilmistir. Gorlismeler sirasinda, katilimeilarin yapay
zekd hakkinda goriislerinden hissedilen denge duygusu nedeniyle terazi metaforu
kullanilmistir. Temalar, yapay zekaya satin alma kararlarin1 birakip birakmama terazisinde iki
kefeye konulmustur. Sol taraf olumlu, sag taraf olumsuz faktorlerdir. Olumlu taraf yapay

zekdya satin alma kararlarii1 birakmaya yonelik olgulari ifade ederken; olumsuz taraf

birakmamaya yonelik olgulari ifade etmektedir.
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Garev odakl
Daha yetkin
Hatasiz

Rasyonel

Hayvati kolaylastirma

Zaman kazanma
Emek tasarrufu
Azalan sorumluluk

Zor isler

Rutin iiriinler

Acil ihtiyaglar

Onemsiz iirtinler

Yapay zekadan korku

Kontrol edilme

Yonlendirilme
Duygusuzluik

Gizlilik
Giiglii silahlar

Siirece dahil olma istegi

Arastirma yapma
Onay verme
Kendine giiven

Algverisi sevine

Bireysellik

Otonomluk

Hata yapma

Sekil 3.6. Tema terazisi

3.6. Bulgular

Yapilan tiim goriismeler, katilmcinin kisilik 6zelliklerini 6grenmeye yonelik soru ile
baglamistir. Katilimcilarin kendilerini nasil tanimladiklar1 sorulmustur. Ve bu sorularda
toplanan veriler tablo 3.3.’te gosterilmistir. K3 hari¢, diger tim katilimcilarin “sosyal”

sozciigiinii kendilerini tanimlamak igin kullandiklar1 gériilmiistiir. ilk sorudan sonra EK1°deki
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gorlisme haritasina gore goriismeler siirdiiriilmiistiir. Goriismeler sonucunda veriler
degerlendirilerek kodlar olusturulmus. Daha sonra birbiriyle iligkili kodlar bir araya getirilerek
yapay zekdya giiven, hayati kolaylastirma, keyif vermeyen aligverisler, yapay zekadan korku,
strece dahil olma istegi ve insan dogasi temalar1 olusturulmustur. Bulgular bu temalarin altinda

incelenmistir.

Tablo3.3. Katilimcilarn kisilik ozellikleri

Katilimel Kendini nasil tanimliyor
K1 Fazla konuskan, sosyal, nescli
K2 Sosyal, neseli, arastirma yapmay1 seven
K3 Samimi, sicak kanli, sanati seven, dogasever, hayvansever
K4 Sosyal, mantikli, kampsever
K5 Iskolik, sportif, gezmeyi seven, sosyal
K6 Sosyal, 6zgiirliigiine diigkiin, kar-zarar dengesine dikkat eden

3.6.1. Yapay Zekaya Glven

Calismamizin  alanyazin kisminda giiven ve yapay zekdya giiven basliklar
incelenmistir. Goriismelerden elde edilen verilerden ortaya ¢ikan gorev odakli, daha yetkin,
hatasiz ve rasyonel kodlarindan “yapay zekaya giiven” temasi olusturulmustur. Baz1 farkliliklar
olsa da insan-insan giveni ile insan-yapay zeka glveni temelde benzerlikler gostermektedir
(Lee, 2018). Goriismelerde bu durumu katilimcilar, yapay zekéya insani 6zellikler yikleyerek

ve insanlarda gliven kosullarina gore yapay zekayi degerlendirerek gostermislerdir.

Yapay zekalar belli bir gérev igin Uretilen ve o gorev i¢in uzmanlasmis programlardir.
Katilimcilarin  yapay zekanin gorev odakliligini yorumlarken daha ¢ok insan disiliga
odaklandiklar1 goriilmiistiir. Yapay zekd, makine ve algoritma kelimeleri katilimcilarin
algilarinda ¢ok yakin konumda yer tutmus kelimeler olarak goriilmektedir. K4, yapay zeka ve

insana kars1 olan giiven duygularini karsilastirirken su ifadeyi kullanmigtir:
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K4, “Insana mi giivenirim? Haywr. Insanlarda giiven goreceli. Ahmet’e giivenirim,
Mehmet’e giivenmem. Ama makinede karakter diye bir sey yok. Makinede gorev var,
gorev bilinci var ve bu insanlardan da daha yiksek. Yani glven konusunda yapay
zek&li bir makinenin gérevlerini yapmasina daha mi ¢ok giiverim yoksa insanlara mi?
Makineye daha ¢ok giivenirim. Imalat maksadi neyse makine onun peginde. Séyle
ornek vereyim insanlarda giiven duygusu goreceli. Biitiin insanlara ayni oranda mi
giiveniyorsun yoksa ayni yerden kaynaklanmis 4 tane metalin gorevini yapmasina mi

daha ¢ok giiveniyorsun? Saglam yaptiysan bu ¢alisir yani.”

Lee (2018), yaptig1 ¢alismada gorevleri, insani beceri gerektiren gorevler ve mekanik beceri
gerektiren gorevler olarak ayirmistir. Buldugu sonuglara gore, insanlar bir gérevin basariliyla
yerine getirilmesi i¢in daha ¢ok mekanik becerinin gerektigini diislinliyorsa algoritmalara
gliveni onemli Olgiide artmaktadir. Tibbi tedavi siirecinde duygularin da 6nemli oldugunu
diistinen K1, neden tibbi tedavide robot doktor yerine insan doktora giivendigini su sekilde ifade

etmistir:

“Empati de cok 6nemli bir duygu. Doktorlarimiz empati sahibi insanlar. Insanlar yani.
Bir karari alirken sadece teknik anlamda bilgileri ile almiyorlar ayni zamanda bizim
hislerimize de gore de bizi yonlendiriyoriar bu baska sektorler icin de gegerli

)

olacaktir.’

Insanlarin yapay zekaya glvenlerinin ile insanlara olan glvenlerinin temellerini
olusturan ortak faktorlerden biri de muhatabin daha yetkin oldugunun diislintilmesidir.
Katilimcilardan insanlar arasi giivenin temel faktorlerinden birinin yetkinlik oldugunu gosteren
bazi cevaplar alinmigstir. K3 ve K6 herhangi bir saglik sorununda neden doktorlara giivendigini

aciklarken sunu ifade etmistir:
K3:”Ciinkii bu konuda bilgili olduguna giivendigim bir kaynak.”

K6: “Doktorum saglik problemini benden daha iyi degerlendirebilecegini daha dogru
¢oziimii ortaya koyabilecegini diistiniiyorum. Ciinkii benden daha fazla bilgi sahibi o

konuda”
K4 de yetkinlik ve giiven iligkisini su climlesiyle gostermistir:

“Damigsacagim konuda, benden daha fazla bilgi sahibi oldugunu diisiindiigiim insanlar

’

varsa onlara muhakkak giivenirim.’

K5 ise karar verme asamasinda yetkinlik ile gliven iliskisini su sekilde ifade etmistir:
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“Karar verecegim konuda uzmanlasmis kisilerin bilgilerinden tecriibelerinden

)

faydalanirim ama en son karari kendim veririm.’

K1 otomobiller konusunda bilgi sahibi olmadigini sdyledikten sonra otomobil satin alimindan

once tavsiye alirken izleyecegi yolu ve giivenecegi kisiyi su sekilde anlatmistir:

“Stirekli araba alan birisi olabilir. Yasadigi deneyimlerin iyi deneyimlerle sonuglanmuig
birisinden, yetkin birisinden sanirum tavsiye alirim. Hatta tavsiye almam. Direkt ona

’

birakirim. Bana bir araba al derim.’

Yapay zekalar, kapsamli ve karmagik gorevleri daha hatasiz sekilde yapabilecek sekilde
olusturulmuslardir (Kitchin, 2017). Katilimcilarin bu durumun, giiven duygularina olan etkisi
de goriismeler sonucunda ortaya c¢ikmustir. K6’ya sorulan “insan doktora mi daha ¢ok
glivenirsiniz yoksa teshis etme amaciyla tiretilen yapay zekdya mi?” sorusuna, yapay zekanin

hata yapma oraninin diisiik oldugunu vurgulayarak su sekilde cevap vermistir:

“Once bir algoritmamn isleyisini gérmem gerekir. Giivenilirligini gérmem gerekir.
Eger giivenilirlik orant ¢ok yiiksek ¢ikarsa tabi ki algoritmaya daha ¢ok giivenirim.
Neticede biri insan, birisi bir makine. Ve makinenin hata payi ¢cogunlukla insandan

daha azdir.”.

Katilimer algoritmalarin daha az hata yaptigimi diistindiigii halde yine de ic¢inde bir tereddiit
bulunmaktadir. Ve daha Once bagkalar1 tarafindan denenmis ve onaylanmis olmasini
beklemektedir. Dietvorst ve digerlerine (2015) gore de eger insan, algoritmanin bir hata
yaptigin1 gorecek olursa, insanin algoritmaya karsi1 yeniden giiven insa etmesi, hata yapan bir

insana ikinci bir sans1 vermesine gore ¢ok daha zordur.

Duygular, insanlarin diisiince yapisin1 olumlu ve olumsuz yonde etkileyebilmektedir
(Lerner vd., 2015). Bazi durumlarda insanlarin rasyonel diisiinmesinin Oniinde bir engel
olabilmektedir. Yapay zekalar insani duygulara sahip olmayan rasyonel bir teknolojidir. K4

rasyonelligin avantajini su sekilde ifade etmistir:

“Bazen duygularimiz yiiziinden mantiksiz hareketler yapabiliyoruz. Ama duygusuz
olursak daha mantikli kararlar alabiliriz. Daha saglkli sonuglar elde edebiliriz diye

diigiiniiyorum.”
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3.6.2. Hayat1 Kolaylastirma

Otonom aligveris sistemleri de diger yapay zekali driinler gibi bir takim siiregleri
insanlar yerine uygulayacak sistemlerdir. Katilimcilardan otonom alisveris sistemlerine karsi
pozitif ciimleler duyulan anlarin biiylik bolimii hayati kolaylastiracak 6rnekleri diistindiikleri
anlar olmustur. Deneyimleyebilecekleri otonom aligveris sistemleri olmadigi i¢in de bu

diistincelerini diger yapay zeka iirlinlerinin hayat1 kolaylastirma 6rnekleri ile agmislardir.

Icat edilene kadar ihtiya¢c olmayan iiriinler, icadindan sonra sagladigi kolayliklar
hissedilince yasamsal ihtiya¢c olarak goriilebilmektedir. Giiniimiize kadar ki teknolojik
iirlinlerin insanlara en biiyiik faydalarindan biri insanlarin bir is i¢in harcadig1 zamani azaltmasi
ya da tamamen ortadan kaldirmasidir. K2, yapay zek&nin insanlara zaman kazandirma faydasini

ve emek tasarrufunu bazi ¢ekinceleriyle su sekilde ifade etmistir:

“Yani sirf maliyeti diistirecegi i¢in insan giictinii geri planda bwrakip insanlari zor
duruma sokacaksa tabi insani olarak dogru bulmuyorum. Ama bunun iyi niyetli
insanlarin elinde olursa bir optimum nokta bulunup insana fayda saglayacagini ve
insana bos vakit yaratacagini diistiniiyorum aslinda bakarsin. Uzun ¢alisma saatlerini
dogru bulmuyorum ben. Eger insanoglu yani maddi olarak geride kalmayacaksa. Yani
benim yerime bir makine benim yaptigim igin yarisini yapacaksa ve ben hala ayni refah
diizeyinde yasamaya devam edip daha fazla bos zamana sahip olacaksam ne giizel. Eger
bu olacaksa uzun vadede genel olarak refahimiz artacaksa. Baslangi¢ asamasinda bu
yvasanacak issizlik vs tabii ki olacak yani. Makinelesme boyle bir sey. Ben biraz daha
makro bakiyorum yani olaya bireysel degil.”

Yapay zeka insanlarin belli islere daha az emek harcamasina sebep olacagi gibi, o islerde
istline diisen sorumlulugu da azaltacaktir. K6, otonom teknolojilerden bahsederken bu noktaya

dikkat cekmistir ve sunu sOylemistir:

“Insamin sorumlulugunun gittikce azaldigini diisiiniiyorum bu teknolojiler sayesinde.”
Dunyada birilerinin bazi zor isleri yapmasi1 gerekmektedir. Bu zor isler fiziksel olarak
cok zorlayici isler veya insan duyularmin yetersiz geldigi isler olabilir. Her iki durumda da
yapay zeka yavas yavas bu isleri insanlardan devralmaya baglamistir. K2 yapay zekanin bu

konudaki faydalarindan su sekilde bahsetmistir:

“Yapay zekdmn insanlari ameliyat edilemeyecegi noktalarda ameliyatin saglanmasi.

Iste robot kollar vesaire.. Bazi izel seyler var. Kanserli hiicreleri dokulari falan taniyor.
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Ya da bir hap gibi butlin viicudu gezen yapay zeka seyleri var. Dogru bir ornek mi
bilmiyorum ama yapay zekdya bu ama bunlar benim ¢ok hosuma gidiyor. Insanin
erisemedigi noktalarda insan yardimci olacak. Ya da ondan bir tik daha iyi diigiiniip

daha hatasiz davranabilecegi ozellikle saghkla ilgili konularda.”

3.6.3. Keyif Vermeyen Alisverisler

Aligveris yapmak genelde keyifli bir aktivite olarak algilanmaktadir. Ancak bazi
durumlarda ve baz1 farklh kisilik 6zelliklerine sahip bireylerde ayni algi gegerli olmayabilir.
Aligveris yapmanin yeterli tatmin duygusunu yaratmamasi, aligverisleri keyifsiz hale getirebilir.
Tuketicilerin, kararlarin1 yapay zekdya birakma motivasyonlarindan biri de, karar vermek

zorunda oldugu eylemi, kendisi igin keyif vermeyen bir yuk olarak gormesidir.

Toohey (2011:45), “Can Sikintisinin Eglenceli Tarihi” kitabinda sonucu kaginilmaz ve
tamamen Ongoriilebilir durumlarin can sikintisina neden oldugunu séylemistir. Bunun yani sira
siirekli tekrarlanan isler de yapilan isten aliman keyfi azaltmaktadir (Ohlmeier vd., 2020).
Calismamiza katilan katilimcilara, hangi iriinleri kendileri yerine yapay zek&nin almasini
istedikleri soruldugunda, rutin olarak aldiklar1 tirtinleri sdylemislerdir. Katilimcilarin bu konu

hakkindaki ifadeleri su sekildedir:

K1: “Siirekli rutine baglanmis alisverigler malzemeleri vardir mesela. Onlarin
baskalar: tarafindan alniyor olmasi bana zaman kazandirir. Iste temel kullanim
tiriinleri. Ekmek. Ne olabilir baska. Temizlik malzemeleri, rutine baglanmis her ay

1

mutlaka alinan malzemeler olabilir.’

K2: “Biz organik yumurta tiiketiyoruz. Bulundugumuz mahallede marketlerde organik
yumurta yok. Ya da bazi baska seyleri bulamiyoruz. Mutlaka biiyiik bir Migros’a
gitmemiz gerekiyor. Bu tarz seyleri siirekli tiikettigimiz i¢in benim yerime almis olmasini
isteyebilirdim. Ya da bir tane deterjan var sadece bir markette satiliyor. Ben sadece onu
kullaniyorum. Baska deterjan kullanmiyorum. Bunu siirekli bir sekilde bana almasini

isteyebilirdim. “

K4: “Kiyafeti benim yerime yapay zek@nin almaswuni isterim. Asagr yukar: 25-26
vasindan bu yana benim genelde kiyafetim, ¢cogunlukla tistiimde bir tane beyaz tisort,
altimda ya bir tane sort yada esofman. Yani benim giyim stilim bu. Gidip bir tane

tisortiimii kendim aliyor muyum? Haywr. Genelde aligverise egim ¢ikiyor. Esime bana
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bir tane tisort alr misin diyorum. O da rengini dahi sormuyor. Biliyor. Yani yapay zeké

)

bu isi yapsa onun da sirtindan bir yiik gitmis olur.’

K5: “Rutin alinacak seylerde alim yapmaswni isterim. Her zaman sabit markay: aldigim

seylerde yapay zeka bittikce alabilir.”

Katilimeilarin, rutin aligveris tiriinlerini satin alma eylemini, kendilerine yiik olarak gordukleri
saptanmugstir. Stirekli tekrar eden, sonucu belli eylemleri kendileri yerine bagkalarinin

yapmasini sorun olarak gérmemektedirler.

Katilimcilarin, baskalari tarafindan alinmasini kesin beyanlart ile reddettikleri bazi
irlinler bulunmaktadir. Bu iirtinlerden birini ifade eden K2’den ihtiyacin acil oldugu bir

senaryoyu diisiinmesi istendiginde K2 su cevabi vermistir:

“Mesela kizim sabah kalkti tost istedi evde ekmek yok. Sinir oluyorum. Mesela agma
istiyor, yok. O yokluk durumu yani o anda hemen yapmam gereken bir sey varsa ve o
voksa evet gercekten o an birisinin benim yerime onu almis olmugs olmasni, o siparigin

yolda olmus olma gercegi beni bir an mutlu etti.”

K3, sebze meyve gibi bazi yiyecekleri bizzat kendisi almak istedigini ifade ettikten sonra
arastirmaci, bu Uriinlerin acil ihtiya¢ olmasi durumunda yine ayni sekilde mi diistindiigiini
yoksa dnceden yapay zeka tarafindan alinmis olmasini mu isteyecegini sormustur. K3, asagidaki

cevabi1 vermistir:
“Oyle durumda evet, keske buzdolabi alsaydi derim.”

Bagkalar1 tarafindan satin alinmasina tamamen karst olunan {iriinlerde bile, eger ihtiyac acilse

katilimcilarin fikirleri degisebilmektedir.

Tuketicilerin 6nem addettigi seyler farklilik géstermektedir. Kisiliklerine, demografik
Ozelliklerine ve yasam tarzlarina gore bazi iiriinlere daha ¢ok 6nem verirken bazilarina daha az
vermektedir. Calismamizda, katilimcilarin 6nemsiz olarak gordiikleri irtinler i¢in aligveris
kararlarin1 birakmaya daha istekli olduklar1 goriilmiistiir. K2, asagidaki ifadeleriyle bu durumu

gostermistir:

“Alisveris konusunda, yani séyle ben gergekten ciddi arastirma yapip satin altyorum
her seyi. Ozellikle uzun vadede kullamlacak araba ¢ocuk koltugu gibi seylerde. Hatta
benden ¢ok daha iyi bildigini diisiindiigiim insanlari bile ikna etmigligim var. Ama ilgimi

cekmeyen konuysa. Ne olabilir. Arabaya motor yagi almak gibi. Ilgimi ¢ekmiyor.
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Hogsuma gitmiyor yani. O yiizden ¢ok arastirmam. Karsi taraf ¢ok basindan saviyorsa.
Esim mesela 6rnek veriyorum. O isin sorumlusu olsa, kontrol etme ihtiyaci duyuyorum.
Ama ¢ok da pahali bir sey degilse karigmiyorum. Ama gergekten ailemizi ilgilendiren

¢ok ciddi bir sey alinacaksa. Baya arastirtyorum yani.”

K6 goriisme boyunca, kisisel kullanim esyalarina 6nem veren bir profil ¢izmistir. Ve sunlari

ifade etmistir:

“Daha ¢ok kisisel zevk icin kullandigim iiriinleri ben almak isterim, ama daha ¢ok
ihtiyaca yonelik olan Grunleri benim yerime yapay zeka karar verebilir problem yok

benim i¢in.
3.6.4. Yapay Zekadan Korku

Tiiketicilerin, otonom aligveris sistemlerine olan dnyargilarinin nedenlerinden birinin
yapay zekaya olan korkular1 oldugu goriilmiistiir. Arastirmaci, Liang ve Lee’nin (2017) ifade
ettigi gibi, insanlarin izledikleri filmlerin bu korkuyu besledigini saptamistir. K3’iin asagidaki

ifadesinden bu net sekilde goriilmektedir.

“Yapay zekémin ileri seviyelerinin beni biraz korkuttugunu  diistintiyorum
bilinmezliklerden dolayi. Ileri yapay zeka iiriinlerini filmlerde distopik sekilde
gordiigiim i¢in korkutuyor olabilir. Mesela otonom o arabalarla da ilgili bir film
izlemistim. Ve onda arabann sanki insanlart kullanmasi gibi bir durum séz konusuydu.
Ve sonunda insanlar oliiyordu. Su an boyle bir sey olacagini diigiinmiiyorum. Ama oyle
bir arabam mi olmasini isterim yoksa diger normal tiirlii bir arabam mi olmasini

isterim. Ben normal tiirlii arabam olmasini isterim.”

K3, korktugu yapay zekay: ileri seviye olarak tanimlamistir. Benzer bir ifade Ké6’da

gorilmiistiir:

“Bence bir simir var orada. Heniiz ulagamadigimiz bir sinir. O simirin altt ¢ok ¢ok
faydali. Ama o sumir gegildigi takdirde gergekten korkutucu sonuclari olabilecegini

’

diistintiyorum.’

Iki katilmcmnin da zihninde korkutucu olarak nitelendirdigi bir yapay zeka seviyesi siniri
bulunmaktadir. Giiniimiizde yapay zekanin bazi rahatsiz edici 6zellikleri oldugunu diisiinseler

de, zihinlerindeki sinirin 6tesindeki yapay zeka kadar korkutucu degildir.
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Insanlar diinya iizerindeki hakim tirdir. Zekalar1 ile dier canlilar1 kontrol
edebilmektedirler. Yapay zekaya karar1 birakmak, insanlarda kontrol kaybina ve yapay zek&
tarafindan kontrol edilme hissine neden olabilir. K1, tam otonom bir diinyaya karsi olan

hislerini soyle ifade etmistir:

“Insani kalplerinden tamamen uzaklastiracagin diisiiniiyorum. Bizim icin evet boyle
bir teknoloji var. Bunu kullanalim. Nerede kullanalim, ara¢ olarak kullanalim. Biz ona
kendimizi ara¢ kilmayalim. Tam aksine biz onu arag¢ olarak kullanalim. Ben kendimi o
makinenin bir kolu gibi hissediyorum. O bana otur diyor oturuyorum. Kalk diyor
kalkryorum. Yani bir siire sonra buna doniismiis gibi hissederim. Dolayisiyla

’

insanligimi kaybedip bir makineye doniisiiriim.’

K6 ise yapay zekénin faydalarini anlattigi ifadelerin sonuna koydugu sart da yapay zeka

tarafindan kontrol edilmenin, insanlar tizerindeki yarattig1 hissi gostermektedir:

“Insan eliyle yapilamayacak, insan akliyla yapilamayacak bir ¢ok seyi yapay zeka ile
¢ok kolay sekilde yapabiliriz. Ama yapay 7ek& hala insan aklina bagh. Hala insan eliyle

)

kontrol edilebiliyor.’

Insan tarafindan kontrol edilebiliyor olmasi, yapay zekdy: insanlar gdziinde tehlikesiz olarak

gorme nedenlerinden biri olarak gézikmektedir.

Yapay zekdya karsi korkuya neden olan bir diger faktor de yapay zeka tarafindan
yonlendirilme hissi olarak gortlmektedir. Kisinin bir kararini 6zgiir iradesi ile mi verdigi yoksa
yapay zeka tarafindan mi o karara yonlendirildigi konusu, katilimcilar arasinda farkli goriislere
neden olmustur. Kimi katilimeilar bu durumun insan i¢in faydali bir sey oldugunu diisiiniirken;
Kimi katilimcilar bu durumdan rahatsizlik duydugunu dile getirmislerdir. Arastirmaci,
yonlendirilme konusunu, internette ¢ikan reklamlar ve Netflix, Youtube gibi platformlarda
onerilen igerikler lizerinden arastirmis ve degerlendirmistir. K1, bu durumun faydali taraflari

oldugunu diisiinse de igerdigi risklerini de su sekilde ifade etmistir:

“Binlerce segcenek arasindan benim tercih edebilecegim segeneklerin daraltilmasi basta
cok faydali bir sey gibi geliyor kulaga. Ama diger seceneklerin varligini bana zamanla
unutturacagina inantyorum. Orada da bagka bir sey var ama beni éniime diismiiyor.
Ben zamanla bana gosterilmeyen ydda 10 20 sekme sonra karsima ¢ikacak olan
secenegin varligindan bir siire sonra haberdar olamayacagim. O bir siire sonra benim

icin yokluk girdabinda olacak. Dolayisiyla baslangicta fayda gibi gériiliiyor zaman
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kazandiriyor gibi. Ancak Ilerleyen donemde beni ben yapan yapay zekd olur.

’

Tercihlerimi yapay zeka belirlemis olur dolaysiyla ¢ok rahatsiz edici bir durum.’

K2 ve K4 ise bu yonlendirilmenin kendileri i¢in faydali oldugunu diisiinmiislerdir ve sunlari

sOylemislerdir:

K2: “Bence her programmn arkada ¢alisan algoritmast ayn degil. Bazilarininki daha
iyi ¢alisiyor. Mesela ben Facebook kullanmiyorum uzun yillardir. Ciinkii gercekten
sa¢cma buluyorum. Ama Instagram daki algoritmalar gercekten bana hitap ediyor. Ve
benim bazen arayip da bulamadigim seyleri, hep istedigim bir sey vardi karsima ¢ikardt
rahatlatti yani. Ben zaten ona ulasmak istiyordum. O yiizden benim ¢ok hosuma gidiyor.
Hayatimi kolaylastiriyor. Seviyorum yani zevkle takip ediyorum. Bana énerdigi seyleri
a¢p bakiyorum. Ama bu galiba sadece Instagram’da oluyor. Onun disindaki yerler
mesela Eksisozliik’te onerdikleri reklamlar bana ¢ok sagma geliyor. Bana hi¢ hitap
etmiyor. Sanirim en iyi algoritma Instagram’da ¢aligryor. Duruma gore degisiyor yani

’

cevabim.’

K4: “Youtube’da senin izlemis oldugun kanallar ya da izledigin videolarin ézellikleri
neyse ona gore bir ayrigstrma yapup sana hitap edebilecek seyler oneriliyor.
Youtube’da onerimizden memnun kaldiniz mi dediginde genelde 5 yildiz veriyorum ben

2

ona.

K3, Netflix onerilerini ve internet reklamlarii farkli sekilde degerlendirmistir. Ve su sekilde

ifade etmistir:

“Onerilen iceriklerden de izledigim oluyor. Normal kendim aradigim da oluyor. Ama
mesela bu sekilde oneri oldugunda Netflix teki onerilen icerikler kismi beni rahatsiz
etmiyor. Ciinkii o sanki boyle reklam degilmis gibi geliyor. Benim onceki tercihlerimden
bir sey cikarmis bunu sunmus. Beni rahatsiz eden normal sitelerde reklamlarda

“«“

bunlarin olmasin.

Bunun {izerine K3’e Netflix Onerileri ile diger internet reklamlar1 hakindaki diisiince farkinin

nedeni sorulmustur ve su cevap alinmistir:

“Netflix’in oneri sunmast hosuma gidiyor ¢iinkii Netflix zaten boyle bir platform. Ben
zaten film izlemeye giriyorum ve bana film oneriyor. Ama ben ¢ok farkll bir amagla bir
siteye girdigimde orada ¢ok farkl bir seyin reklami gergeklesiyor. Halbuki ben o an onu
gormek istemiyorum. Belki benim dikkatimi dagitacak. Belki ben dersle alakali bir sey
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arastirryorum. Ve yanda bana ayakkabi ile alakalr reklam veriyor. Ama ben o reklami

gormek istemiyorum. “

K3’lin verdigi cevapta diisiince farkinin nedeninin, birinde maruz kaldigi eylemin kendi
istegiyle olmasi digerinde ise dikte edilmesi oldugu anlagilmaktadir. Birinde yapay zek&nin
kendisi i¢in faydali bir ara¢ oldugunu hissederken, diger durumda yapay zekanin, kendisini

hedef alan bagkalariin kullandig1 bir arag olarak gérmektedir.

K5 de K3 gibi igerik Onerileri ile internet reklamlarini birbirinden ayirmis ve su cevabi

vermistir:

“Yapay zeka su an reklam odakli. Reklam verilmeyen bir iiriin daha kaliteli olabilir.
Ancak Netflix ve Youtube’'da ¢ok fazla izlenecek sey var bunlari tek tek aywt etmek
siniflandirmak ¢ok zor. Daha onceki izlediklerime gore tavsiye ettigi i¢in daha rahat

)

oluyor.’

Internet reklamlarma K5 de K3 gibi sicak bakmamaktadir ama altinda yatan temel nedenin ayri

oldugu goriilmektedir. K5, internet reklamlarini giivenilir bulmamaktadir.
Yonlendirilme konusunda K6 ise su cevabi vermistir:

“Izledigim bir seyin, ilgi alanim olan bir seyin muadilini karsima getirdigi icin daha
kolay, daha hizli erisilebilir, daha bana uygun seyi ¢ok ¢cabuk bulabiliyorum. Aligveris
icin de aymisi gegerli. Hayatin akiginda tabi bu korkutucu gelmiyor ama su an
diistiniince belki de biraz korkutucu. Ciinkii daha ilerisi de olabilir. Tam olarak irademi

ortadan kaldrimiyor evet ama beni bir seye yonlendiriyor.”

K6, igerik 6nerilerini de internet reklamlarini da kendisi i¢in faydali gérmektedir. Hayatinin bir
pargasi haline geldigi i¢in lizerinde daha dnce ¢ok diistinmedigi anlagilmaktadir. Arastirmacinin

sorusu uzerine konu hakkinda diistiniirken, tehlikeli boyutlari da olabilecegini dile getirmistir.

Yapay zekénin insanlar1 dogru yonlendirebilmesi i¢in onlar hakkinda bilgilere ihtiyag
duymaktadir. Yani bir nevi yapay zekanin yakiti verilerdir. Bu durum da ortaya gizlilik
konusunu ortaya c¢ikarmaktadir. Tiiketicilerden elde edilen veriler dogru ellerde olursa hem
satict hem de alic1 i¢in bir fayda saglayabilirken; kotii ellerde oldugunda tiiketicilerin aleyhine

durumlara kaynak olabilmektedir (Jin, 2018).
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Calismamizda tiiketicilerin, aligveris kararlarmi yapay zekéya birakip birakmayacagi
arastirilmistir. Kararin birakilacak oldugu yapay zeka, dogru karar alabilmek igin tlketicilerin
verilerine ihtiya¢ duyacaktir. Bu yiizden bu konu sorumuzun cevabini aydinlatabilecek kilit

konulardan biridir.

Kisisel verilerin toplanmas1 hakkinda, katilimcilardan ortak bir goriis ¢itkmamistir. K1
ve K3, kendileri ile ilgili verilerin toplanmasindan ve bu amagla takip edilmekten hosnut

olmadiklarini su sekilde ifade etmislerdir:

K1: “Yapay zek& aslinda arag olmasi gereken bir seyken, ozellikle pazarlama alaninda
kontrol mekanizmasi olarak kullaniliyor. Giinliik hayatimda ve sosyal hayatimda
genellikle bu yonde konusmalar gergeklestiriyorum. O giin konustugumuz herhangi bir
konunun reklamlarimin oniimiize diismesi de artik kontrol mekanizmas: olarak

kullanildiginin bir delaleti. Bu beni kesinlikle rahatsiz ediyor.”

K3: “Ag¢ik¢asi beni rahatsiz ediyor. Clinkii boyle ortamda bir sey konusuldugunda,
diyelim bir tigortten bahsediyoruz. Hemen Google reklamlarinda o tigértiin ¢ikmasi
beni ashinda rahatsiz ediyor. Internette bir sey artyorsunuz, daha sonra artik girdiginiz
tiim sitelerde onun reklamlarini goriiyorsunuz. Aslinda bir bakima yardimci olabiliyor.
Mesela bir sey arastirirken onun reklami ¢iktiginda oradan farkl bir siteden farkl bir
ticreti gorebiliyorsunuz gibi kolaylik saglayabiliyor evet ama siirekli boyle arastirtimak

da bir bakima hos degil bence”
K2, K4 ve K5 ise olumlu bakan ya da umursamayan tarafta yer almiglardir.

K2:“Ya ben bu konuda ¢ok rahatsizlik duymuyorum. Bir kere zaten ¢ok gizli bir hayat
yasamiyorum. Ortalama standart bir insan hayati yastyorum. Benim insan olarak
kiymetimin bir baskasindan farki yok. Yani kendimi 6yle ¢ok da o6zel bir noktaya
koymuyorum. O yiizden senden alacagi veri ile benden alacagi veriyi istedigi gibi

)

kullansin.’

K4: “Veri paylasimi konusunda ben ¢ok dikkatli bir kullanici degilim ac¢ik¢asi, genelde
izin vere basarim. Ya da kabul ediyoruma basarim. Tiiketim aliskanliklarimiz zaten
takip ediliyor. Bugiin Google’da yaptigimiz bir aramadan sonra agtigim biitiin internet

sitelerinde o aradigim malzemeyle karsilasiyorum.”

K5: “ Takip edildigimi diistintiriim ama bu beni rahatsiz eder mi emin degilim bundan

memnun da olabilirim.”
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AN 19

K6 ise goriisme genelinde sik sik ifade ettigi “sinir” kavramina bu konu hakkinda goriislerini

ifade ederken de vurgulamig ve sunlar1 soylemistir:

“Belli bir noktaya kadar ¢ok yararl olabilir. Insanlarin tercihleri, yasam bicimleri
gozlenerek onlara daha iyi yardimcer yardim, daha iyi yardimct dogrultu ¢ikarilabilir,
Ama insanlarin biitiin davranislarinin gézetlenmesi, bir yerde toplanmasi, onlarmn bir

’

islem gibi goriilmesi yapay zeka tarafindan... agikcasi biraz korkutucu.’

Insanlar hem duygulara hem de mantiga sahip varliklardir. Bunlarin Kisi {izerindeki etki
oranlari, kisiligi belirleyen faktorlerden biridir. Tiiketiciler de satin alma karar1 verirken hem
duygulariyla hem mantiklariyla haraket ederler (Chaudhuri, 2006:2). Yapay zeka ise tamamen
mantiksal neden-sonug iligskisine gore karar veren , en azindan simdilik, bilgisayar kodlaridir.
Insanlar bu “duygusuzluk” durumu nedeniyle yapay zekalara, makinelere mesafeli olabilirler.
Cinkii  antropomorfizm yani insan bigimcilik, insanlarin algilarmi ve yaklagimlarini
degistirebilen 6nemli bir kavramdir. Ornek olarak insanlar duygularini gorebildigi hayvanlara
daha yakin olabilir ve bu hayvanlara insan isimleri verebilir (Serpell, 2003). Ya da kendilerine

benzettikleri makinelere daha pozitif yaklasabilirler (Toure ve McGill, 2015).

Calismamizda bazi katilimcilar da bu durumla ilgili goriislerini paylasmislardir. K1,

duygulara 6énemverdigini su sekilde ifade etmistir:

“Insant insan yapan seyin sadece 2eka oldugunu diisiinmiiyorum. Empati de ¢ok onemli
bir duygu. Doktorlarimiz empati sahibi insanlar. Insanlar yani. Bir karari alirken
sadece teknik anlamda bilgileri ile almiyorlar ayni zamanda bizim hislerimize de gére

de bizi yonlendiriyorlar bu baska sektorler icin de gegerli olacaktir.”
K2 de diisiincelerini su sekilde ifade etmistir:

“Yapay zeka rasyonel bir sekilde benim duygularima da hitap edebilir. Yani beni
tamidiktan sonra, benim duygularim sonugta belli. Yani neye ne kadar tepki verecegim.
Ya da hangi konuda Gzullip hangi konuda sevinecegim az ¢ok belli. Ve bunu taniyorsa,
vani benim neyle mutlu olacagimi kestirebiliyordur. Beni hissetmesine ya da
duygularimi anlamasina gerek yok. Rasyonel olarak bilmesi yeterli diye diigiiniiyorum.
O iirtintin benim kalbime hitap edecegini biliyordur yani eger beni gercekten

taniyorsa.”

K2, yapay zekanin duygulara sahip olmasinin elzem bir durum olmadigmi, duygulardan

anlayacak seviyede olmasinin yeterli oldugunu séylemistir.
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Yapay zek&dan korkunun bir nedeni de yapay zekanin ¢ok etkili silahlara doniisebilme

ihtimalidir. K1 bu durumu kalem 6rnegi ile su sekilde agiklamistir:

“Yapay zekédmin kullamim alaminin iyi ya da koti sonuglar dogurabilecegini
diistintiyorum. Tipki bir kalemin hem yazi aract hem de savas aract olarak kullanildig:
gibi.”
K6 da yapay zekanin gelecekteki olasi kotii kullanimlart ile ilgili daha kotii bir ihtimalden su
sekilde bahsetmistir:

“Evrenin sonu bile gelebilir. Bu direkt yapay zeka ile olur demiyorum tabiki ama bu

yapay zeka ile ¢ok daha kolaylasabilir.”

3.6.5. Siirece Dahil Olma istegi

Bazi insanlar i¢in bazi durumlarda sonuglarin kendisi i¢in 6nemi, o sonuca giden yolda
ne kadar emek verdigi ile ilgilidir. Goriismeler sirasinda K1, su ifadesiyle budurumu net sekilde

ortaya koymustur:

“Bizim de tercihlerde bulunabilecegimiz sekilde olmali. Bu Ikea modeli gibi. Hani bazi
malzemeleri onlar veriyor bazilarini biz tamamliyoruz ve keki biz yapiyoruz ya. Otonom

’

da birazcik orada kalsin. Malzemeleri bana versin ama keki ben yapayim.’

K1 burada fiziksel bir ¢cabadan bahsetmistir. Ancak zihinsel caba da strece dahi olma hissi
yaratabilir. Ornegin bir konu hakkinda diisiinmek ya da yapilacak eylemden énce, o eylemle
ilgili arastirma yapmak kisiye kendinin de siirecin bir parcasi oldugu hissini yaratabilir. K1,
yapay zekéya kars1 en mesafeli katilimcilardan biri olarak goze ¢arpmistir. Ve kendisine hazir

sunulan alternatiflere kars1 diistincesini su sekilde ifade etmistir:

“Hangi kitab1 segecegime ben kendim karar vermeliyim. Okudugum ilgi alanlarima
kendim karar vermeliyim. Bana sen hangi tiirii seviyorsun? Bu kiz siirekli tarih kitabi
okuyor, o zaman ben ona tarih kitabi sunayim diyor ya siteler. Daha énce aldiniz simdi
bunu begenebilirsiniz falan. Hayw canim ben onu begenmiyorum begenseydim ben onu

’

alirdim zaten. Kendim biraz arastirayim.’
K2 de diisiincelerini su sekilde ifade etmistir:

“Ben bos zamanlarimda ag¢ryorum Trendyol’a bakiyyorum. Almayacagim seylere de
bakiyorum. Ogrenmek bir konu hakkinda derinlemesine bilgi sahibi olmak bence ¢ok

Oonem/i. Bir sey satin alinacaksa biitiin markalar tek tek incelemek, yorumlar: okumatk,
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ben bunlardan gercekten biiyiik bir zevk duyuyorum. Ama mesela gidip de alisveris
merkezinde bir diikkkan gezmem. Cok ilging. Miidahale edilmesin istiyorum yani bana.
Bireysel olarak ben kendim arastirayim istiyorum. Ama genelde de kararlarim nokta
atist oluyor yani. Gergekten béyle siize siize siize siize diyorum ki. Iste bu. Mesela
insanlarin sahibinden.com’da séylem bigciminden arabasimin kazasinin ne oldugunu
anlryorum. O noktadayim yani. Kendim bir yapay zeka gibiyim. Ben zaten yapiyorum
yani o yiizden ihtiyag¢ duymuyorum boyle bir seye.”

Iki katihmc1 da kendi arastirmasmi kendi yapmak istemektedir. Ancak arada su fark
gorlilmektedir. K1 i¢in arastirma yapmak, bir sey icin emek vermek anlamindadir. Yani elde

edecegi sonucun anlamliligini arttirmaktadir. K2 ise aragtirma yapmay1 sevmektedir.

Bazi katilimcilarin siirece dahil olma istegi goriismeler sirasinda goriilmiistiir. Bu dahil
olma, siirecin sonunda “tamam onayliyorum” seviyesinde de olabilmektedir. K2 otonom

aligveris sistemleri hakkinda su ifadeleri kullanmistir:

“Tamam, alsin ama yine telefona falan bir bildirim gelsin. Alryyorum bak tamam misin

gibi. Bunu yapsaydi baytlirdim.”

K5 de, icerik Onerilerinden bahsederken kendinin de stirece dahil oldugunu su sekilde ifade

etmistir:

“Burada ortak karar verdigimizi diistintiyorum ashnda. Yapay zekad secenekler

arasindan bana bir seyler sunuyor, ben de onlarin arasindan segim yapryorum.”

Surece dahil olma istegi tam otonom yapay zeké sistemlerinin kabuluindeki énemli engellerden

biri olarak gortlmektedir.

Tam otonom yapay zekélarin 6niindeki bir diger engel de kendine giiven ve dzyeterlilik
hissidir. Kisinin, bir konu hakkindaki 6zyeterliligi yiikseldikce, o konu ile ilgili islemleri kendi
yapma istegi de artmaktadir (Margolis ve McCabe, 2006). Ayni1 sekilde, 6zyeterlilik hissi, daha

mutlu olmaya da neden olmaktadir (Van ve Dhurup, 2018).

K1, kararin1 baskasmma birakma ve Ozyeterlilik baglantis1 ile ilgili su ifadeleri

kullanmistir:

“Eger o karar: alabilecek yeterliligim yetkim varsa muhakkak kendim alirim. Ama hig
bir yeterliligim ve yetkim yoksa o karart almaya muktedir baska insanlar varsa karari

’

kesinlikle onlara birakmay1 tercih ederim.’
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K2’in ise kendine giivenini su ifadelerinden goriilebilmektedir:

“Bazi noktalarda mesela ben gercekten ¢ok arastirdiysam karsi tarafin egitimine de
ciddiye almiyorum. Ciddiye almiyorum demeyeyim. Bu ¢ok kaba bir tabir oldu ama.
Kendi bildigime daha ¢ok giiveniyorum oyle séyleyeyim. Hangi durumlarda. Mesela
benim bildigim ama ¢ogunlugun bilmedi bir seyi biliyorsa bunu teyit edebiliyorsam

giivenirim. Aa evet derim. Gergekten ayni minvalde diistiniiyoruz.”

K2’nin goriismenin baska asamalarinda kullandigi asagidaki ifadelerden de Ozyeterlilik

hissinin, karar1 bagkasina birakmanin 6niinde engel oldugu goriilebilmektedir.

“Bireysel olarak ben kendim arastirayim istiyorum. Ama genelde de kararlarim nokta
atisi oluyor yani. Gergekten béyle siize siize siize siize diyorum ki. Iste bu. Mesela
insanlarin sahibinden.com’da séylem biciminden arabasimin kazasinmin ne oldugunu
anlryorum. O noktadayim yani. Kendim bir yapay zeka gibiyim. Ben zaten yapiyorum
yani o yuzden ihtiya¢ duymuyorum béyle bir seye.”

Aligveris kararlarin1 yapay zek&ya birakmanin Oniindeki engellerden biri de, bazi
insanlari aligveris yapmay1 sevmeleridir. Bu tarz tiiketiciler aligveris yapmay1 sadece ihtiyag

duyulan driind temin etmek olarak gérmemektedirler. K2 bu durumu su sekilde ifade etmistir:

“Ben alisverisi sevdigim igin, vaktimi ona aywmaktan hoslandigim i¢in. Hatta boyle bir
etkinlik olarak, canim sikiliyor mesela para harcamak degil ama mevzu. Tamamen yeni
ne var, ne olmus, diinyada neyi seviyor insanlar bakmay1 sevdigim icin hobi olarak, o
yiizden istemiyorum aslinda. Benim seyim ¢ok farkll bir yerde aslhinda. Yapay zeka,
otonom falan degil. Ben aligverisi seviyorum. O yiizden peynirimi bile kendim almay:

seviyorum.”

K5’de insanlarin sadece ihtiya¢ duydugu iriinleri temin etmek icin aligveris yapmadigini su

climlesiyle ifade etmistir:

’

“Insanlar alisveris yaparken stres atiyorlar.’

3.6.6. insan Dogasi

Insanlar, kisilikleriyle milyonlarca farkli zelliklere sahip olsalar da tarih boyunca
muhafaza ettikleri, sabit, temel 6zellikleri de bulunmaktadir. Korku, merak, sevgi gibi hisler

evrenseldir. Bunlar gibi hisleri ifade eden yiiz mimikleri de evrenseldir (Brown, 2004). Insan
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dogasinin yapay zekaya uyumlu olmama ihtimali, tiiketicilerin kararlarin1 yapay zekaya

birakmada bir diger engel olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

K1’e tam otonom makinelerle i¢ ice yasadigimiz bir diinyay1 hayal etmesi istendiginde
su cevabi1 vermistir:

“Her sey cok ut ut uit tit isliyor. Akig hi¢ bozulmuyor. Insan dogasina ¢ok aykiri. Cok

’

otonom. Her sey ¢ok otonom. Biz de otonomlugun i¢ine dahil edilmis gibiyiz.’
K6 da ayni olas1 gelecek senaryosu i¢in su yorumu yapmustir:

“Insanlar gittikge birbirine benzemeye baslayacaklar, insanlarin 6zgiirliigii noktasinda

’

soru isaretleri ¢ikacak ortaya ki su an hala var.’
K3, olaya farkli agidan yaklagsmis ve otonom teknolojiler hakkinda sunlar1 sdylemistir:

“Bence zaten bizim dogamiz degistigi i¢in dogamiza uygun. Bundan bir yiiz sene onceki
insanlart diigiindiigiimiizde evet onlarim dogasina uygun degil. Ama biz dogamiz
degistigi icin boyle sistemlere ihtiya¢ duyuyoruz. Ve dolayisiyla bu da bizim dogamiza

uygun oluyor.”
K2 ise su ifadeleri kullanmustir:

“Uyum saglayabilir ya. Teknolojinin gelisimi tarihini okuyorsa insan bilir zaten. Ilk
makinelere geciste de insanoglu buna ¢ok karsi ¢ikryor ama. Sonugta hayat bir devinim
yani. Ust iiste konarak gidiyor. Bunu alip direkt bir seyin yerine koymuyoruz ashnda i¢
ice gecerek ilerliyor. Bence alisacak. Alismak zorunda kalacagiz. Bence oldu. Olan bir
seyi geri ¢cevirmiyoruz tarih siirecinde. Bence bu siirecek yani. Ama nereye gider ¢ok

’

ongoremiyorum.’

K2, gelismelerin aniden olmadigini ifade etmis ve insanlar baslangicta kars1 ¢iksalar bile zaman
gectikce alisacaklarini séylemistir. Buna ¢ok yakin diisiinceyi, K6 da teknolojik gelismeler

hakkindaki su ciimlesiyle ifade etmistir:

“Sasirryoruz ama hizli alisryoruz.”
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4. SONUC, TARTISMA, SINIRLILIKLAR VE ONERILER
4.1. Sonuc ve Tartisma

Bu c¢aligma ile heniiz kullanimda olmayan ancak yakin gelecekte kullanima
sunulmasi1 beklenen bir teknolojiye karsi tiiketicilerin bakis agilarin1 6ngérmek amacglanmaistir.
Katilimcilarin otonom aligveris sistemleri ile herhangi bir kullanici deneyimi olmadig: icin
yapay zekadya kararlarin1 birakma konusunu degerlendirirlerken, otonom araglar gibi daha
bilinen teknolojik Grtinler Gzerinden giris yapilmistir. Aligveris kararlarini birakma konusunda
da genelde diger insanlara devir konusu iizerinden giris yapilmistir. Aragtirmada derinlemesine
goriisme tekniginin uygulamalar1 ile bu dolayli girislerden hedeflenen sona varilmistir.

Katilimcilarin aligveris kararlarini yapay zekaya birakmasi ile ilgili verilere ulagilmistir.

Arastirma sonucunda iki farkli ucta iicer tema ortaya ¢ikmistir. Bunlardan, aligveris
kararlarin1 yapay zekdya birakma motivasyonu saglayabilecek olanlari, yapay zekaya giiven,
hayati kolaylastirma, keyif vermeyen aligverigler iken; kararlart birakmanin 6nunde engel
olarak gorinenler ise yapay zekadan korku, surece dahil olma istegi ve insan dogasi

temalaridir.

4.1.1. Neden Birakir?

Kararin birakilacak oldugu kisiye giiven ne kadar fazlaysa birakma ihtimali de o kadar
fazla olmaktadir (Gur ve Bjornskov, 2017). Bu baglamda yapay zekaya olan giiven seviyesinin
de yapay zekaya alisveris kararlarinin devir ihtimali ile baglantili oldugu diistintilmistiir. Yapay
zekd, insanlarin bilissel sinirliliklarinin digina ¢ikabilen ve insana gore iiretildigi alanda daha
yetkin olan bir teknolojidir. Katilimcilarin kendilerinden daha yetkin kisilere giiven durumlari
aragtirllmigtir. Ve tiim katilimeilarin kendisinden daha yetkin kisilere giivendigi goriilmiistiir.
Yani yapay zekanin aligveris konusunda kendi yapamayacagi seyleri yapabildigini bilmeleri,

kararlarini birakma ihtimallerini arttiracaktir.

Katilimcilar yapay zekéy1 insanlara gore daha hatasiz gérmektedirler. Bunun iki nedeni
vardir. Birincisi belli bir gorev odakli iiretilmeleri, ikincisi ise her zaman rasyonel hareket
etmeleridir. Bu durum o&zellikle saglik ile ilgili alanlarda, katilimeilarin yapay zekdya sicak

bakmalarina neden olmustur.

Yapay zek&nm tiiketiciler {izerinde yarattigi hayati kolaylastirma algis1 da kararlari
yapay zekaya birakmada etkili bir faktordiir. Goriismedeki otonomluga en karsit katilimci dahi,

sert tavrin1 otonomlugun hayati kolaylastirdigini diislindiigii anlarda yumusatmaktadir.
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Tuketicilerin, yapay zeka ile sekil 4.1.’de gosterilen etkilesimlere inanma oranlar1 ne kadar

yiiksek olursa kararlarini birakma ihtimali de o kadar yiiksek olacaktir.

Yapay zeka

Sekil 4.1. Insan-yapay zeka etkilesimi

Yapay zekdya satin alma kararlarin1 birakmaya tesvik edecek bir diger faktor de
tilketicilerin keyif almadan yaptiklar1 aligverislerdir. Gorlismelerin baslangic asamasinda
katilimcilarin aligveris kelimesinin zihinlerinde yarattig1 alginin, bos zamanlarinda, sevdigi
Urlinleri satin almak oldugu goriilmiistiir. Bu durum daha Once alanyazin taramasinda ¢ikan,
aligverisin bos zaman etkinligi olarak kabul edildigi bilgisiyle tutarlidir (Reid ve Brown, 1996).
Bu yiizden aligveris kararlarin1 yapay zekaya birakmaya goniilsiiz olduklar1 fark edilmistir.
Daha derine ulagsmaya ¢alisilan sorular soruldugunda rutin {iriinleri, acil ihtiya¢ duyulan

tiriinleri ve onemsiz gordiikleri tirtinleri de animsamustirlar.

Insanlar rutin aligverisleri bir eglenceden ¢ok tamamlanmas: gereken bir gérev olarak
gormektedirler. Rutin eylemleri veya rutin iirtinleri kategorize etmek ¢ok kolay degildir. Her
eylem yeteri kadar tekrarlandiginda rutin bulunup sikici hale gelebilir. Rutinlik algis1 yaratacak
tekrar sayisi kisilerin karakter 6zelliklerine gore degisim gostermektedir (Niininnen vd., 2004).
Gorlismelerimizden elde ettigimiz sonuglara gore, tiiketiciler siirekli olarak satin aldiklari

urtinleri, yapay zek&nin almasini, iistlerindeki bir yiikten kurtulmak olarak gérmektedirler.

Katilimcilarin keyifsiz olarak gordiikleri diger alisveris tiirii de acil yapilmas1 gereken
aligveriglerdir. Acil ihtiya¢ duyulan bir {iriiniin mevcut olmamasi katilimeilari rahatsiz etmistir.
Ilging sekilde aligveris yapmaktan biiyiik keyif aldiklari iiriin gruplarinin bile bdyle durumlarda
yapay zeka tarafindan alinmis olmasini istemektedirler. Bunun nedeni, bos zaman etkinligi

olarak algilanan aligverigin, bu durumda bos zaman etkinligi olmamasi olabilir.
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Onemsiz goriilen iiriinleri almanin da katilimeilara keyif vermedigi goriilmiistiir. Ve bu
urinleri yapay zek& veya giivendikleri baska birinin almasi kendileri i¢in sorun teskil
etmemektedir. Onemsiz iiriinler kisiden kisiye gore degismektedir. Bir katilmcinin ¢ok dnemli

diye niteledigi bir iiriin diger katilime1 i¢in 6nemsiz olabilmektedir.

4.1.2. Neden birakmaz?

Yapay zekd denildigi zaman bazi katilimcilarda, yapay zekdya karsi bir korku
goriilmiistiir. Bu katilmeilar yapay zek@nin faydalarin anlatirken dahi “ama”, “ancak” gibi
kelimeleri ¢okg¢a kullanip tedirgin oluklar1 konulardan da bahsetmislerdir. Ve strekli bir denge

durumu katilimcilarda goézlemlenmistir.

Katilimcilarda gozlemlenen yapay zeké hakkindaki diisiincelerindeki dengenin baslica
sebebinin kontrol etme-kontrol edilme sinir1 oldugu goriilmektedir. Yapay zek&nin bir arag
olarak kullanilip, kendilerinin kontroliinde olmasindan memnun goriinmektedirler. Ancak
yapay zeké&nin kendilerini kontrol ediyor olma ihtimali duygularini tamamen degistirmektedir.
Bu sonug siirpriz degildir. Alanyazin bolimiinde bahsedildigi gibi, kontrol kayb1 strese neden
olup mutsuzluga neden olmaktadir (Fiske ve Depret, 1996; Cloitre vd., 1992; Ryan, 2009).
Katilimcilarda goriilen kontrol kaybi nedenli yapay zeka korkusu, sekil 4.2.’de gosterilen 1986-
2016 yillar1 arasinda New York Times’ta yaymlanan yapay zeka ilgili makalelerde goérilen,

yapay zekanin kontrol kaybina neden olacagi igerikli makale oranindaki artigla tutarlidir.
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Sekil 4.2. New York Times 'ta yapay zeka korkusu makaleleri 1986-2016 (Fast ve Horvitz, 2017)

Yapay zek&dan korkuya neden olan bir diger sebep de yonlendirilme hissidir.
Gortismeler sirasinda bu konu ile ilgili veriler Netfix ve Youtube igerikleri ve internet
reklamlar1 ile toplanmistir. Baz1 katilimcilarin Netflix ve Youtube ile internet reklamlarmi
birbirinden ayr1 gordigi gorilmistiir. Bu durumun temel nedeninin, Netflix ve Youtube

onerilerinin, katilimcilarinin bu platformlar1 kullanma amaglarina uygunken; internet
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reklamlarinin interneti kullanma amaclarma uygun olmamasi olarak saptanmustir. Kisilerin
igerik izlemek i¢in girdigi platformlarda icerik 6nerileri gérmesi, islerini kolaylastirmaktadir ve
yapay zeké kendilerine hizmet eden bir arag olarak algilanmaktadir. Ancak internet sitelerinde

gosterilen reklamlar, kendi istekleri diginda gerceklesen bir dayatma olarak algilanmaktadir.

Yapay zekédnin duygusuzlugu, rasyonel diisiinme nedeniyle arti bir 6zellik olarak
goriilebildigi gibi yapay zekddan korkuya neden olan bir dzellik de olabilmektedir. insanlar
karsisindaki muhatapla duygusal etkilesimler kurdugunda kendini daha rahat ve glivende
hissetmektedir (Yun vd., 2021). Bu durum goriismemize katilan bazi katilimcilarda da
gorlilmiistiir. Daha 6nceki ¢calismalar da insana benzetilen makine ve arayiizlere karsi insanlarin

daha olumlu yaklastigin1 gostermektedir (Lee, 2010).

Yapay zekddan korkuya neden olan diger bir faktdr de gizlilik endisesidir. Yapay
zekdnin en Onemli Ozelliklerinden biri gevreyi algilayip, algiladigi verilere goére karar
vermesidir (Zhang ve Tao, 2020). Insanlar, satin alma kararlarin1 birakacaklari kisinin
ozelliklerine kendilerini iyi tanimas1 6zelligini de eklemektedirler. Yapay zekanin kendilerini
tanimasinin yolu da yapay zeka tarafindan surekli gozlemlenmektir. Burada bir tezat var gibi
gorinmektedir. Arastirmaci, bu tezat gibi goriinen duruma neden olan farki, birinde insanlar,
kendilerini kendi istedikleri kadar tanitirken, digerinde kendi istekleri diginda da takip edilme
olarak saptamustir. Bunun yani sira yapay zeka tarafindan toplanan verileri kimlerin kullanacagi

konusunda da siipheleri bulunmaktadir.

Yapay zeké teknolojisi ile iiretilen silahlarin hatasizligi ve gorev odakliligi da korkuya
neden olmaktadir. Yapay zekélar duygusuz ve gorev odaklidir. Horowitz’in (2019) sordugu,
soguk savas donemindeki savasa cok yaklasilan anlarda, Abd ve Sovyetler Birligi’nin
silahlarin1 ve donanmalarini yapay zeka yonetseydi ne olurdu sorusu kritik bir sorudur. Bunun
yani sira yapay zekdya sahip silahlarin sahip olacagi ahlaki seviye de tartisma konusudur
(Purves ve Jenkins, 2015). Gorlismemize katilan katilimcilarin, yapay zek& korkusunun

nedenlerinden biri de giiglii silahlar olmasi tesadiif degildir.

Bir dagciin, dagin zirvesine kendi tirmanarak ulastiginda hissettikleri duygular ile bir
helikopter tarafindan zirveye birakildiginda hissettikleri duygular ayni degildir (Loewenstein,
1999). Baz tiiketiciler i¢in ayni durum satin alma i¢in gegerlidir. Bu tarz tiiketiciler, satin alma
stirecinin herhangi bir noktasinda siirece dahil olmak isterler. Bu durumun nedeni hem yukarida
dagcilarla ile ilgili ornekte goriildiigii gibi emek harcama sonucu olusan anlamlilik

olabilmektedir hem de kontrol etme hissini tamamen kaybetme korkusu olabilmektedir. Ancak
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nedeni ne olursa olsun, tiketicilerin strece dahil olma istegi, aligveris kararlarin1 yapay zekaya

birakmasinin 6niinde bir engel olarak durmaktadir.

Geleneksel karar verme siirecinin ikinci adimi arastirma yapmaktir (Stankevich, 2017).
Yapilan goriismelerde, bu adima kars1 bazi katilimcilarin 6zel ilgisi oldugu goriilmiistiir. Yapay
zekaya sahip aligverig sistemlerinin en bilyiikk faydalarindan biri, insanlarin degerlendirme
yapamayacag1 kadar biiyiik veriyi arastirip incelemesidir. Arastirma yapmay1 seven tliketiciler
icin bu ozellik, bir faydadan ¢ok keyif alman bir aktiviteden mahrumiyet olabilmektedir.
Arastirma yapmay1 seven tiiketicilerin, satin alma siirecinin bu adimma dahil olmamalari,

onlarin satin alma kararlarin1 yapay zekdya birakma diistincesini olumsuz etkileyebilir.

Baz1 katilimcilar, onay1 kendileri vermeleri sartiyla otonom aligveris sistemlerini
kullanabileceklerini sOylemistirler. Onay verme, satin alma siirecinde son s6zii sOylemek
anlamina gelmektedir. Onay oncesi, yogun zihinsel ve fiziksel emek gerektiren siirecleri yapay
zekaya devretmek, yapay zekay: kendi yardimcilari olarak algilamalarina neden olmaktadir.
Katilimcilarin son asamada siirece dahil olmalarina gerektirecek bu diisiince otonom alisveris

sistemlerinin kabuliiniin 6nunde bir engel olabilir.

Kisi bir konu hakkinda ne kadar kendine giivenirse o isi baskasina birakma ihtimali o
kadar diisiik olmaktadir (Margolis ve McCabe, 2006). Aligveris yapma konusunda kendine
giivenen tiiketiciler, satin alma siirecini kendilerinin yonetmesini isteyebilirler. Bu durum bir

diger yapay zekaya karar1 birakma engeli olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

Baz: tiiketiciler i¢in aligveris yapmak sadece ihtiyaglari gidermek i¢in yapilan bir
aktivite degildir. Bazi tiiketiciler aligverisi eglence maksadiyla da yapmaktadirlar (Prus ve
Dawson, 1999). Otonom aligveris sistemlerinin en biiyiikk faydalarindan biri, tiiketicilerin
iizerindeki aligveris yiikiinii almasi ve aligverise harcayacaklar1 zamani tliketicilere
kazandirmasidir. Ancak aligverisi yiik olarak degil eglence araci olarak goren tiiketicilerin, bu
teknolojiye sicak bakmamasi olagan bir durumdur. Goriismemize katilan, aligveris yapmay1
seven katilimcilarda buna paralel verilere ulasilmigtir. Her katilimcinin satin alma siirecini
gerceklestirmekten zevk aldig: tiiketim tirtinleri bulunmaktadir. Bu tiriinleri, yapay zeka yeterli

seviyeye gelse de kendileri almak istemektedirler.

Katilimcilarin bazilari, tam otonomlugun insan dogasma uygun olmadigini ifade
etmislerdir. Yapay zeka@nin sahip olmadigi etik, ahlak gibi kavramlar, yapay zek&nin

duygusuzlugu ve hatasizliginin insanlarin varolugsal ortak 6zelliklerine uygun olmadigini
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diisiinmektedirler. Insanlar olasi tam otonom bir diinyada giderek robotlasacaklari diisiincesi,

tiiketicilerin aligveris kararlarini yapay zekéya birakmasiin 6niindeki bir diger engeldir.

4.1.3. Ozet Sonug

Calisma sonucunda, tiiketicilerin aligveris kararlarin1 yapay zekdya birakmasini
saglayacak ii¢ ana faktor (yapay zekdya giiven, hayati kolaylastirma, keyif vermeyen
aligverisler) ve birakmamasina neden olacak ii¢ ana faktor (yapay zekadan korku, stirece dahil
olma istegi, insan dogas1) bulunmustur. Bu olumlu ve olumsuz faktorlerin hepsi tiim insanlari
etkilemektedir. Calismanin basliginin cevabini, tiiketicilerin bu faktorlerden etkilenme oranlari
verecektir. Hangi taraf agir basarsa cevap o tarafa dogru kayacaktir. Etkilenme oranlari,
tilkketicilerin kisilik 6zellikleri ve satin alinacak iiriin ve hizmetler ile dogrudan ilgilidir. Bu

ylizden soruya genel bir cevap vermek miimkiin degildir.

4.2. Sirhliklar ve Oneriler

Aragtrma  kisith  katilimcr  ile detayli demografik filtreleme yapilmadan
gerceklestirilmistir. Bu yilizden daha genis Orneklemlerle ve demografik 6zelliklere gore
caligma yapilmasi daha saglikli sonuglar ortaya ¢ikarabilir. Tiiketicilerin kisisel dzellikleri de
aligveris karakterlerini degistirmektedir. Kisilik 6zelliklerine gore rutin {riinler, énemsiz
iriinler gibi kaliplar degismektedir. Bu calismada kisilik 6zelliklerine yogunlagilmamaistir.
Sonraki ¢aligmalarda tiiketicilerin kisilik 6zelliklerine gore yapay zek@ya kararlart birakma
konusunu incelenebilir. Ayrica insanlarin séylemleri ile eylemleri her zaman tutarli olmayabilir
(Lindstrom, 2012). Bu yiizden daha kesin sonuglar i¢in gbzlemsel arastirma metotlart ve

norolojik aragtirma metotlar1 kullanilabilir.

Goriismelerde farkli otonomluk seviyelerinin katilimcilar tizerindeki farkli etkileri
gorlilmiistiir. Sonraki ¢aligmalarda tiiketicilerin farkli otonomluk seviyelerine yaklagimlari
arastirilabilir. Ayrica arastirilan teknoloji, sonraki yillarda hayatimiza girmesi beklenen bir
teknolojidir. Teknolojik {irlinlere bakis da kusaktan kusaga degismektedir. Arastirilan
teknolojiyi gelecekte kullanacak yas grubunun, giiniimiizde mensup oldugu kusagi dogru
tahmin etmek zordur. Sonraki aragtirmalarda daha cesitli yas gruplartyla ¢alismalar yapmak
daha isabetli sonuglarin elde edilmesini saglayabilir. Bunun yani sira engelli bireylerin yapay
zekdya bakislarinda farklilik oldugu goriilmiistiir. Bu ylzden engelli bireylerin otonom

sistemlerine bakisini1 gosterecek calismalarla literatiire katkida bulunulabilir.
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Bu ¢aligsmada, heniiz gelistirilme asamasinda olan bir teknolojik {iriin iizerine arastirilma
yapilmistir. Caligmadan elde edilen verilere gore, teknolojik {iriin tiiketiciler i¢cin daha kabul
edilebilir ve faydali hale getirilebilir. Ve {iriin kullanima girince benzer ¢alismalar tekrar

yapilmalidir.
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EKLER

EK1. Goriisme Kilavuzu

-

~

Kisisel ozellikler

“Kendinizden bahsedebilir misiniz?”’

“Bahsettiginiz bu ozellikleriniz, alisveris
tercihlerinizi ve alisveris tarzinizi nasil
etkilivor orneklerle anlatabilir misiniz?”

¥

o

Karan baskasina birakma
“Sizi ilgilendiren bir konuda kendi kararinizi
kendiniz mi verirsiniz?”

Yapay zeka

“Yapay zeka hakkindaki diisiincelerinizi
ogrenebilir miyim?”’

( Otonom alisveris sistemleri \

“Gelecekte bu teknolojinin giinliik hayatimizin
bir par¢ast olacagmn diisiinityor musunuz? "

“Hangi tiriin ve hizmetleri safin almasini
istersiniz? Neden?”

“Hangi iirtin ve hizmetleri bizzat kendiniz
satin almak istersiniz? Neden?”
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Insana ve yapay zekaya devir farki

/

Yapay zeka tarafindan takip edilmek

~

-
/

Yapay zeka tarafindan yonlendirilmek

J
\

\ %

-
-

Yapay zekaya giiven ve yapay zekadan
korku

J
\

J
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